97-  2 ¥2//-  /o 

MASTER  NEGATIVE  # 


COLUMBIA  UNIVERSITY  LIBRARIES 
PRESERVATION  DIVISION 

BIBLIOGRAPHIC  MICROFQRM  TARGET 

ORIGINAL  MATERIAL  AS  FILMED  - EXISTING  BIBLIOGRAPHIC  RECORD 


Th  ifff  * ~ r-frf- • - I ^ 


ttsirr.»--'.'  I 


Box  57 


Neuhaus,  Alfred  Hugo,  1892- 

Die  entwicklung  des  niederländisch-ostindischer 
tabakhandols  und  das  systen  der  einschreibung« 

72  p.  22  cm. 


Thesis,  Heidelberg  ^1913^ 


w 


'*»  • ' -5'  / r . 


RESTRICTIONS  ON  USE: 


Reproductions  may  not  be  made  without  permission  from  Columbia  University  Libraries. 

TECHNICAL  MICROFORM  DATA 


FILM  SIZE: 


REDUCTION  RATIO: 


IMAGE  PLACEMENT:  lA  /TiA  ^ IB  IIB 


DATE  FILMED:  \Olc:9i 


INITIALS:  J-P 


TRACKING  # : 


FILMED  BY  PRESERVATION  RESOURCES,  BETHLEHEM,  PA 


9 


f - i'7 

l'liB  2 8 ig2l 

DIE  ENTWICKLUNG  DES 

NIEDERLÄNDISCH-OSTINDISCHEN 

TABAKHANDELS  UND  DAS 
SYSTEM  DER  EINSCHREIBUNG 


INAUGURAL- 

DISSEHTATION 


ZUR 


ERLANGUNG  DER  DOKTORWÜRDE 


DER 


HOHEN  PHILOSOPHISCHEN  FAKULTÄT 


DER 

RUPRECHT-CARLS-UNIVERSITÄT 
ZU  HEIDELBERG 


VORQELEQT  VON 

ALFRED  HUGO  NEUHAUS 

KANDIDAT  DER  STAATSWISSENSCHAFTEN 
AUS  SCHWETZINGEN 


i 

I 


Referent: 

Geh.  Hofrat  Prof.  Dr.  Eberhard  Gothein 


i 


I 


Mit  Genehmigung  der  Fakultät  kommt  hier  nui 
Kapitel  4 : „Der  Verkauf  am  Markt,  Organisation 

des  Handels“  zum  Abdruck. 

Die  ganzt“  Arbeit  erscheint  unter  dem  Titel. 

„Die  Entwicklung  des  Niederländisch-Ostindischen 
Tabakhandels  und  das  System  der  Einschreibung“ 
Verlag;  Vereinigte  Tabak-Zeitungen,  Berlin. 
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Vorwort. 
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Die  vorUegende 

in  Fachzeitschriften,  kleineren  Aufsätzen  und  in 

Schimerunr*^^^^  aÄe^Wkswirtech^^ 

at  Äf^i: 

Weim  ich  als  Einleitung  eine  etwas  ausführliche  Geschichte 
des  Tabaks  seiner  Produktionsländer  und  Handelsplätze  gab, 
1 ^Sah ’dSr^  zar  klaren  Erkenntnis  der  Umwälzungen 

die  Niederiändisch-Ostindische  Tabakhandel  gebracht  hat, 

die  Verhältnisse  wer  seiner  Makler  und 

Inh  sureche  den  zahlreichen  Tabakhandlem,  -Maklern  unu 

-FahriLnten  auch  den  Beamten  der  Handelska^em  und  st^ 
tistischen  Aemter  der  Städte  Mannheim,  Anmterdam.J^tterdam 
und  B^men^ie  mich  bei  meinen  Studienreisen  und  bei  dw  teil- 
weise sehr  schwierigen  Materialbeschaffung  in  so  liebensivurdigCT 
uX^KitwUligste?  Weise  nnteistützt  haben,  meinen  verbind- 

“'"tTgan^'i^nderem  Dank  bin  ich  Her™  Geh.  Hofrat  ^ 

Dr  GutLin  verpflichtet,  der  mich  auch  nach 

der  ArhSt  durch  seinen  gesehätzten  Kat  imd  durch  wertvolle 
Ernnfehlungen  förderte.  Ausserdem  möchte  ich  nicht  ve^-^en, 
Äerren  Professor  Dr.  Alfred  iWeber,  Heidelberg,  und  Professor 
Kähler  Aachen,  füi'  die  reichen  Anleitungen,  die  ich  in  den  \ or- 
lesungen  und  Hebungen  empfing,  meinen  herzlichsten  Dank  ab- 

Äustatten. 
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Kapitel  IV. 

Uer  Verkauf  am  Markt. 

Organisation  des  Handels. 

Der  Verkauf  den  in  Niederländisch-Ostindien  produzierten 
Tabake  am  holländischen  Markt  geschieht  teils  rMrch  die  Lnter- 
nehmungen  selbst  oder  durch  Importeure  oder  Banken,  die  die 
Ware  lin  Konsignation  nehmen.  Die  grossen  Sumatragesell- 
schaften, die  pekuniär  vollkommen  unabhängig  dastehen,  ver- 
senden zum  grossen  Teil  ihr  Produkt  selbst  nach  Holland,  wo  der 
Sitz  ihrer  Verwaltung  ist,  und  wo  sie  ein  eigenes  \erkauls- 
kontor  errichtet  haben,  während  die  kleineren  Unternehmungen 
und  Privatpflanzer  auf  die  Verbindung  mit  Importeuren  an- 
gewiesen sind.  Die  Javatahake  werden  vornehmlmh  von  Im- 
porteuren, besondei's  vom  der  „Xederlandsche  Handelsmaat- 
schappij“,  an  den  Markt  gebracht;  nur  einige  Vorstenlandplan- 

tagen  importieren  selbst.  -o  i + 

Vielfach  sind  die  Importeure,  meist  gros^  Bankunter- 

nehmungen,  an  den  Kulturen  in  Sumatra  und  Java  fi^ziell 
stark  .beteiligt,  so  dass  diese  dann  in  Wirklichkeit  selbst  die 
Unternehmer  sind,  während  die  Pflanzer  „drüben  nur  als  aus- 
führende Organe  erscheinen.  Diese  direkte  Abhängigkeit  und 
enge  Kapitalverwandtschaft,  die  zwischen  dem  Pflanzer  der 
Kolonie  und  dem  Importeur  besteht,  erklärt  auch  die  Uninoglich-  • 
keit  für  einen  fremdländischen  Kaufmann,  diese  Bezieh^un^n 
zu  durchbrechen  und  etwa  direkt  seinen  Einkauf  von  hollän- 
disch-indischen Tabaken  auf  Sumatra  oder  Java  selbst  zu  be- 
tätigen oder  sich  Konsignationsbeziehungen  zu  schalten. 

I.  Verkauf  in  öffentlicher  Auktion. 

Wie  es  in  den  früheren  Zeiten,  als  noch  grosse  Mengen 
amerikanischen  Tabaks  an  den  holländischen  Markt  kamen,  meist 
üblich  war,  so  wurden  auch  die  Mitte  der  30  er  Jahre  erstmals 
erscheinenden  Javatabake  durch'  öffentliche  Auktion:  „veilmg 
by  opbod“  in  den  Handel  gebracht.  An  den  vorher  zur  1^- 
sichtigung  ausgelegten  Mustern  konnte  ein  jeder  die  are  ein- 
gehend prüfen  und  sich  ungefähr  emen  Preis  bilden,  den  er 
in  der  öffentlichen  Versteigerung  für  die  betreffende  Sorte  Tabak 

bieten  wollte.  ■ 1 • 

Die  einzelnen  Tahakpartien  wurden  in  der  Auktion  in  kleinen 

I.osen  ,.Kawelingen“  verteilt,  und  so  konnte  jeder  kleine  Händler 
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und  Fabrikant  seinen  :^darf  direkt  decken.  Jeder  Bieter  für 
ein  Los  konnte  einem  vox’her  ausgebrach ten  Gebote  die  Basis 
der  Bewertung  entnehmen.  Die  Entwicklung  eines  Grosshandels 
war  fast  gänzlich  ausgeschlossen,  da  Konsument  und  Produzent 
nur  mit  kleinen  Quantitäten  nahe  kamen. 

Ausserdem  war  aber  die  Auktion  ausserordentlich  zeit- 
raubend und  daher  bei  den  immer  grösser  werdenden  Anfuhren 
auf  die  Dauer  undurchführbar.  Die  Versteigerung  weniger  Par- 
tien dauerte  oft  von  morgens  bis  abends,  während  heute  mittels 
Einschreibung  an  einem  Morgen  innerhalb  3 bis  4 Stunden  oft 
15—20000  Ballen  Tabak  zum  Verkauf  gelangen,  deren  Ertrag 
Iden  Wert  von  5 Mill.  fl.  nicht  selten  überschreitet. 

Bestrebung  nach  Verbesserung 
des  Verkauf  SS  ys'tems. 

Für  einen  Phantasieartikel,  wie  es  der  Tabak  ist,  und  wie 
es  in  hervorragendem  Masse  gerade  der  Sumatra-  und  Borneo- 
tabak  geworden  ist,  musste  sich  aber  ein  solches  öffentliches 
Auktionssystem  als  unhaltbar  erweisen. 

So  wurde  Anfang  1870,  als  neben  der  bedeutenden  Java- 
produktion auch  Sumatra  schon  eine  beträchtliche  Ballenzahl 
an  den  Markt  warf,  endlich  nach  langem  Kampfe  das  Auktions- 
system auf  gegeben  und  das  Einschreibungssystem,  eine  Art  Sub- 
missionsverfahren, adoptiert.  Ein  Teil  der  Importeure  hatte  sich 
anfangs  geweigert,  dei^  Einführung  des  Einsohreibungssystems 
beizustimmen,  da  sie,  wie  auch  manche  Händler,  glaubten,  dass 
es  nicht  zu  ihrem  Vorteil  gereiche;  sie  Hessen  sich  jedoch  bald 
von  dem  Einschreibungssystem  als  dem  für  sie  einzig  Kichtigen 
überzeugen.  Nach  und  nach  fühlten  sich  die  Importeure  auch 
bewogen,  ausländische  Tabakhäuser  auf  den  Namen  ihrer  hollän- 
■ dischen  Makler  als  Käufer  anzunehmen,  wo  dieselben  früher 
nur  vermittels  inländischer  Kommissionshäuser  einzukaufen  Ge- 
legenheit hatten.  ■ 

Den  holländischen  Händlern  brachte  das  Einschreibungssystem 
die  Möglichkeit  grösserer  Geschäftsabschlüsse,  während  sie  bei 
dem  Auktionssystem  immer  nur  kleine  Lose  erwerben  konnten, 
es  sei  denn,  dass  sie  vor  der  öffentlichen  Auktion  mit  den  Im- 
porteuren Käufe  aus  der  Hand  abschlossen.  In  diesem  Falle 
bot  der  Händler  für  eine  grössere  Pariie  Tabak,  für  welche 
er  besonderes  Interesse  hatte,  dem  Importeur  einen  so  hohen  Preis, 
dass  dieser  sich  entschloss,  die  P a r t ie  sofort  abzugeben,  um  nicht 
zu  riskieren,  dass  seine  Ware,  wenn  sie  einmal  in  viele  Lose 
geteilt  war,  in  der  Auktion  einen  geringeren  Ertrag  brin^n 
würde.  Wenn  diese  „Ausderljandkäufe“  — auch  „freihändige 
Käufe“  genannt  = — im  allgemeinen  selten  waren,  so  hatten  sie 
doch  in  den  letzten  Jahren,  bevor  das  Einschreibungssystem 
eingeführt  wurde,  häufiger  stattgefunden,  was  eine  Folge  der 
Bestrebungen  nach  Entwicklung  eines  Grosshandels  war. 
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11s  nun  zu  den  Einschreibungen  auch  ausländische  Käufer 
erschienen,  sträubten  sich  die  holländischen  Händler  gegen  de^ 
Zulassung  und  zunehmende  Bedeutung  als  Grosskaufer.  Aber 
die  Konkurrenz  des  Auslandes  trug  in  nicht  geringem 
zur  Befestigung  und  Entwicklung  des  holländischen  iabak- 

Bei  der  ausserordentlichen  Erhöhung  der  Produktion,  die 
in  den  letzten  Jahrzehnten  auf  Java  und  Sumatra  eintrat,  wäre, 
es  izudem  für  die  Amsterdamer  und  Eotterdamer  Händlerfirm^ 
unmöglich  gewiorden,  derartig  grosse  Angebote  allem  ab- 
sorbieren. Es  war  zur  Ausdehnung  des  Tabakha,ndels  geradezu 
notwendig,  dass  'sich  auch  fremdländisches  Kapital  am  Kaute 

beteiligte. 

II.  Die  geheime  Einschreibung. 

A:.  Organisation  der  Einschreibung. 

Nachdem  in  den  70er  Jahren  das  geheime  Einschrei- 
bungssystem  allgemein  anerkannt  worden  war,  werden 
heutzutage  die  Sumatratabake  ausschliesslich  und  die  Java^  imd 
Borneotabake  zum 'grössten  Teil  in  Einschreibung  verkauft.  Selten 
kommt  es  vor,  dass  Partien  „aus  der  Hand  oder  gar  noch 
„schwimmend“  verkauft  werden. 

a)  Das  Musterziehen  in  den  Entrepots. 

Wenn  der  Tabak  in  den  Entrepots  ankommt,  werden  staat- 
lich ernannte  und  vereidigte  Makler  mit  dem  Ziehen  von  Mustern, 
sogenannten  Stells  oder  .Stellproben  beauftragt,  wofür  sie  jeweils 
von  der  betreffenden  Unternehmung  oder  dem  betreffenden  Im- 
porteur eine  V2  «/oige  Provision  erhalten.  Während  der  Abladung 
der  Ballen  wird  von  je  10  Ballen  jeder  Untersortierung  der 
ganzen  Partien  ein  beliebiger  Ballen  mit  Einern  Zeichen  ver- 
sehen, der  später  zum  Musterziehen  dient.  :^teht  z.  B.  die 
UntersortieruJg  XL  1 aus  der  Partie  Deli  My.,  E 1 nur  aus 
einem  einzigen  Ballen,  so  wird  eben  diesem  Ballen  die  notige 
Anzahl  Büschel  entnommen;  zählt  dagegen  die  Sortierung  L3 
der  gleichen  Partie  45  Ballen,  so  werden  5 Ballen  zum  Cluster- 
ziehen  ausgeschieden.  Mit  anderen  Morten,  mind^  ns  aus  /o 
der  Ballenzahl  werden  die  Muster  zusammengestellt,  derart, 
eine  angebrochene  Zehnerzahl  als  voll  gerechnet  wird.  Itei  Ein- 
lage- und  Schneidetabaken,  also  bei  Javakrossoks,  werden  nur 
5 0/0  der  Ballenzahl,  also  von  je  20  Ballen  nur  1 Ballen  gezogen, 
weil  die  Qualitätsdifferenzen  der  geringwertigen  \Vare  weniger 

Pi’nPnliPn  cintn 

Durch  diese  zufällige  Zusammenstellung  der  _ Musterballen 
wird  eine  möglichst  unparteiische  Bemusterung  erzielt.  Aus  ver- 
schiedenen Lagen  des  Ballens  sollen  die  Büschel  ■ die  au 
Docken  genannt  werden  — von  dem  Importmaklerdirektor  un  er 
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Anwesenheit  mehrerer  Erstehandmakler  gezogen  werden.  \ iel- 
fach  werden  heute  aber  auch  nur  die  eingestellten  der  Makler 
mit  dem  (Musterziehen  betraut.  Eine  Docke  besteht  aus  ca.  40 
bis  50  bei  Krossok,  bei  Java-,  Blatt-  und  Sumatratabak  aus 
30 — 32  zusammen  gebundenen  Blättern.  Iliese  Docken  werden  als- 
dann genauestens  nach  Länge  und  Farbe  nochmals  sortiert,  und 
danach  je  4 Docken  zu  einem  „Stell“  zusammengebunden.  Durch 
die  nochmalige  Sortierung  der  dem  Ballen  entnommenen  Docken 
sucht  man  'die  höchstmögliche  Sicherheit  zu  erlangen,  dass  in 
einem  jeden  dieser  Stels  jede  Farbe  und  jede  Länge  der  zwar 
bereits  schon  in  den  Kolonien  genau  sortierten  U^tersortierung 
der  Partie  vertreten  sind,  so  dass  jedes  einzelne  Stell  ein  mög- 
lichst getreues  Bild  der  ganzen  Sortierung  gibt.  Da  der  ganze 
Handel  mit  den  niederländisch-ostindischen  Tabaken  auf  vollstem 
Vertrauen  in  die  Zuverlässigkeit  der  angegebenen^  Sortierungen 
beruht,  ist  eine  derartige  höchstmögliche  Genauigkeit  und  Gleich- 
heit der  (Proben  unumgänglich  notwendig.  Obwohl  also  wn 
Sumatra-  und  besseren  Javatabaken  nur  10  ®/o,  von  geringwertigen 
Javas  nur  5 «o  der  Ballen  zu  Bemusterungszwecken  geöffnet 
werden,  kann  man  sich  doch  mit  einer  fast  absoluten  Sicherheit 
auf  musterkonformen  Ausfall  der  ganzen  Partie  verlassen. 

Die  aus  mehreren  Docken  zusammengebundenen  Stells  werden 
alsdann  mit  einer  Aufschrift  versehen,  die  eine  genaue  Angabe 
der  Haupt-  und  Sortierungsmerke,  der  Ballenza,hl  der  ganzen 
Partie  und  der  Ballenzahl  jeder  einzelnen  Sortierung  enthält. 
Meist  ist  auch  noch  der  Name  des  Schiffes  angegeben,  mit  dem 

der  Tabak  angefahren  wurde. 

In  Amsterdam  werden  im  ganzen  15  Stellproben  (Muster- 
kollektionen) von  jeder  Sortierung  entnommen,  die  folgendermassen 
verteilt  werden.  Jede  der  zehn  Importmaklerfirmen,  ,, Make- 
laars van  het  kantoor“,  die  in  Amsterdam  bestehen  (in  Rotter- 
dam sind  es  nur  fünf),  erhält  zur  Besichtigung  für  ihren  Kunden- 
kreis eine  Stellprobe;  ausserdem  haben  sich  aus  den  groslseren 
Händlerfirmen  zwei  Konzerne  gebildet,  die  ebenfalls  je  ein  Muster 
erhalten,  um  die  Ware  in  aller  Ruhe  und  in  kleinem  Kreise 
taxieren  zu  können.  Eine  Stellprobe,  die  in  den  Mustersälen  — 
in  Amsterdam  im  „Frascati“,  in  Rotterdam  in  dem  „Algemeen 
Verkooplokaal“  — ausgelegt  wird,  dient  den  Maklern  zur  Auf- 
stellung der  allgemeinen  Taxe.  Ein  weiteres  Muster  wird  am 
Tage  vor  der  Einschreibung  nochmals  zur  allgemeinen  Besichti- 
gung ausgelegt,  und  endlich  das  letzte,  das  lo.  Muster,  bleibt 
unberührt  bis  nach  bereits  abgeschlossenem  Kaufe. 

Das  Musterziehen  aus  den  Ballen  in  den  Backhäusern  ge- 
schieht jeweils  unmittelbar  vor  den  Besichtigungstagen,  damit 

die  Tabake  nicht  allzusehr  austrocknen. 

Die  Hauptaufgabe  der  Makler  ist,  sich  mit  den  jeweiligen 
I^Iarktverhältnissen  möglichst  genau  vertraut  zu  halten.  Denn 
der  Importeur,  der  neben  Tabak  zu  anderen  Zeiten  auch  noch 
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Kaffee  Tee  Kakao,  Rubber,  Zinn  und  andere  koloniale  Erzeug- 
n4e  zum  Verkauf  erhält,  ist  ebensowenig  wie  die  selbst  iim 
Bortierendeii  G«s<illscha£ten,  ti-otz  ihres  eigenen  \ erkaufskonto^ 
L Markte,  in  der  Lage,  sich  einen  annähernd  genau^  Uete^ 
blick  über  die  Marktverhältnisse  zu  gestalten,  um 
schon  mgefähr  die  Preise  taxieren  zu  können,  die  die  einzelnen 
Tabakparliien  in  der  Einschreibung  erzielen  konnten.  Da.  zudem 
das  Taxieren  ausserordentlich  schwierig  und  zeitraubend  ist,  wa 
aut  einen  sieh  eigens  damit  beschäftigenden  Sachverständigen, 

den  Tabakmakler,  angewiesen.  -L+oiTifl#!  Orp‘ane 

Die  Einrichtung  der  Tabakmakler  als 
zwischen  Importeur  und  Händler  resp.  Fabrikant  durfte  wohl 
schon  sehr  alt  sein.  Von  einem  Herrn  einer  der  grossen 
holländischen  Tabakfirmen  wui^e  mir  J 

Delfter  Platte  zur  Verfügung  gestellt  welche  sich  J 
im  Victoria  and  Albert  Museum  m London  befindet.  P>iesJte 
stammt  schon  aus  dem  Anfang  des  siebzehnten  JaJirhunderte 

und  stellt  eine  Szene  dar,  bei  der 

Umschrift  es  sich  um  einen  Tabakverkauf  durch  Makler  han  leiU 
Also  kann  man  als  historisch  annehmen 

das  Institut  der  Tabakmakler  in  Holland  bestand.  , Die  Aulga^ 
des  Taxators  besteht  darin,  «rnen  Wert  zu  ermitteln  dm 
beim  Verkauf  sich  ergebenden  Preis  möglichst  nahe  kommt.  Zu 
diesem  Behufe  muss  der  Tabakmakler  die 

blicken  er  muss  mit  allen  Geschmacksrichtungen,  Modetorheiten 
und  Einfuhrzöllen  der  tabakrauchenden  Nationen  vertraut  s.m 
und  hat  nach  sorgfältiger  Abschätzung  dieser  Punkte  seine 

Taxe  festzusetzen=^).“  Trotzdem  b^^^ 

Makler,  wie  wir  später  sehen  werden  doch  noch 
Fanevware  um  ein  Erhebliches  von  dem  wirklich  in  der  Ein 
Schreibung  erzielten  Preis  ab,  indem  sie  meist  zu  niedrig 
genommen  sind.  Andererseits  dient  aber  die  Maklertaxe 
käufer  als  Grundlage,  unter  deren  Höhe  er  nur  selten  die  Ware 
abgibt;  der  Käufer  dagegen  wird  seiner^its 

unter  die  Maklertaxe  stellen,  da  für  ihn  sonst  die  W ^rec  ^ 
lichkeit,  die  Ware  zu  erhalten,  äusserst  gering  ist  ^ 

die  Maklertaxe  zu  hoch,  dann  pflegt  er  gewöhnlich  nicht  zu 

^^^^^Die  Importeurmakler,  die  von  den  G-esellschaften 
porteuren  mit  den  sämtlichen  Vorbereitungen  und  )/™^ttlun^ 
in  der  Einschreibung  betraut  sind,  gemessen 
sonderen  Vorteil,  als  sie  von  den  Tabaken,  die  zur  E^n^hre  g 
gelangen,  die  Musterstapel  für  ihre  eigenen  Mustereale  zu  ^ or- 
fugspreisen  erhalten.  Dadurch  haben  diese 

Gelegenheit,  einen  recht  grossen  Kundenkreis  an  sich  ^le  e . 
Neben  diesen  Erstehand-  oder  Importeurmaklern  gi  es  i 

*)  Rumpf:  Der  Tabakhandel  in  Holland. 
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dam  und  Rotterdam  noch  eine  Anzahl  Zweitehandmakler,  deren 
Tätigkeit  sich  im  allgemeinen  auf  die  Vermittlung  von  Heraus-  • 
kaufen  nach  der  Einschreibung  erstreckt.  Bei  der  ungeheuren 
Vielseitigkeit  des  ganzen  Marktbetriebes  findet  sich  aber  hierbei 
noch  ein  genügend  grosses  Wirkungsfeld,  obwohl  sich  auch  die 
Erstehandmakler  mit  derartigen  Herauskäufen  in  grossem  Masse 
befassen.  Vielfach  teilen  sich  dann  auch  Erstehand-  und  Zweite- 
handmakler in  die  Provision. 

Neben  den  grossen  Händlern,  die  die  Importmakler  zu  ihren 
Kunden  zählen,  haben  sie  noch  zahlreiche  Fabrikanten  und  kleinere 
Händler,  die  sich  lediglich  an  den  Herauskäufen  beteiligen. 

Zu  Beginn  des  Jahres,  wenn  die  genauen  einzelnen  Auf- 
stellungen über  die  zum  Verkauf  kommende  Ernte  beendet  sind, 
vereinbaren  die  Importeure  mit  den  Erstehandmaklern  die  Ver- 
teilung der  Anfuhren  auf  die  verschiedenen  Einschreibungen  und 
geben  eine  Tabelle  heraus,  auf  der  für  mehrere  Monate  im  vor- 
aus die  genauen  Termine  sowohl  für  Java-  als  auch  für  Sumatra- 
einschreibungen verzeichnet  sind.  Die  grossen  Sumatra-  und  Java- 
verkäufe verteilen  sich  in  der  Hauptsache  auf  zwei  Zeitab- 
schnitte. Die  Frühjahrseinschreibungen  finden  statt  in  den 
Monaten  März  bis  Juli  und  werden  bereits  im  Januar  bekannt- 
gegeben. Dann  tritt  eine  vorübergehende  gänzliche  Pause  ein; 
ausser  der  Zeit  finden  öfters  kleinere  Javaeinschreibungen  statt, 
deren  Termine  dann  von  Fall  zu  Fall,  je  nachdem  sich  die  An- 
fuhren angesammelt  haben,  festgesetzt  werden.  Die  Bekannt- 
machung für  die  Herbstkampagne  der  ^Monate  September  und 
Oktober  wird  meist  schon  im  Juli  herausgegeben. 

In  der  Woche  vor  dem  Einschreibungsterniin  suchen  die 
Makler  bei  der  Refaktien  bereits  einige  Packhaustypen  zu  er- 
halten. um  ihren  auswärtigen  Kunden  an  Hand  dieser  Proben 
Mitteilungen  machen  zu  können  über  die  Art,  die  Beschaffenheit 
und  das  Aussehen  der  Tabake.  Vielfach  senden  die  Makler  ihren 
Kunden  auch  sogenannte  „Typen“,  die  aus  mehreren  zusammen- 
gebundenen Blättchen  verschiedener  Sortierungen  eines  Merkes 
bestehen.  Dadurch  hat  der  Kunde  Gelegenheit,  schon  zu  Hause 
den  Tabak,  den  er  bis  jetzt  nur  durch  die  Beschreibungen  seines 
Maklers  kennt,  auch  auf  Brand  und  Qualität  zu  prüfen.  Er  darf 
sich  aber  nicht  erlauben,  sich  an  Hand  dieser  wenigen  Blätter  ein 
Urteil  zu  bilden  über  den  Ausfall  der  Partie,  geschweige  denn  der 
ganzen  Ernte.  Oft  abett-  lässt  sich  ein  Fabrikant  nach  der  Be- 
schaffenheit und  Güte  dieser  kleinen  Typen,  beeinflusst  aber 
auch  durch  die  immer  etwas  im  ix>sigen  Licht  gehaltene  Makler- 
beurteilung der  Marktlage,  bewegen,  s<elbst  zum  Einkauf  nach 
Holland  zu  fahren. 

Jeder  Makler  ist  bestrebt,  durch  entsprechende  Schilderung 
der  kommenden  Vorlage  möglichst  viele  seiner  Kunden  und  noch 
neue  Kunden  an  den  Markt  zu  ziehen.  Zu  den  Einschreibungen 
kommen  die  grossen  Tabakhändler,  welche  selbst  einschreiben, 
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ausserdem  noch  viele  kleine  Händler  und  sehr  viele  h ab nkanten, 
die  sich  nur  an  den  Herauskäufen  nach  der  Euischreibmig  be- 
teiligen wollen.  Je  mehr  Fabrikanten  aber  am  Markt  sind, 
desto  grösser  ist  auch  die  Zahl  der  Herauskäufe  oder  Zweite - 

handuLatzes,  der  ebenfalls  durch  Vermittlung  der  ^^lakler  g.- 

schelmn^  Senfolge,  wie  die  Anfuhren  der  einzelnen  Importeure 

und  Gesellschaften  auf  die  verschiedenen 
verteilt  werden,  beruht  auf  traditionellem  gegenseitige^ 
Ito^imnen.  In  jedem  Jahre  sind  in  einer  jeden  der  aufeinander- 
folff enden  Einschreibungen  immer  wieder  dieselben  Importeuie 
Lii  last  denselben  Merken  vertaten.  Auch  die 

der  Merke  in  den  Einschreibungsbuehern  ist  in  jedem  Janre 
iimer  die  gleiche.  Da  nun  die  älteren 
mit  den  ff  Uten  Plantagen  meist  auch  die  besseren  Produkte  Her- 
vortrtegef  so  sind  ii  den  ersten  Einschreibungen  meist  auch 
die  besten  Vorlagen  zu  finden.  Ausserdem  kommt  abei  auch 
das  allerdings  fast  nur  in  Deutschland  vielbegehrte  und  daher 
hochbewertete  Sandblatt,  das  zuerst  geerntet  wird,  ebenfalls  in 

den  ersten  Einschreibungen  zum  \ erkaut. 

Ueber  die  gesamte  Vorlage  jeder  Einschreibung  werden 
den  ^^laklern  sehr  übersichtliche  Bücher  herausgepben.  Zunächst 
enthalten  diese  Bücher  neben  der  allgemeinen  Angabe  des  zim 
Verkauf  gelangenden  Tabaks  die  Einteilung,  in  welcher  Weise 
die  J^Iuster  der^Vorlage  abschnittsweise  an  den  drei  ersten  Tagen 
der  Einschreibungswoche  zur  Besichtigung  ausgelegt  werden.  Dei 
übrige  Teil  des  Buches  besteht  aus  einzelnen  zusamnipgeia>,ste  i 
Heften  wovon  ein  jedes  die  näheren  Angaben  über  die  \orlago 
jeweils  eines  Importeurs  enthält.  Einem  jeden  dieser  Heftchen 
W die  Konditionen,  die  Verkaufsliedingungen  der  einzelnen 
Importeure,  vorgedruckt,  die  aber  im  wesentlichen  alle  uber- 

einstmmen.^e^  einzelnen  Partien  mit  Angabe  der  ganzen 

zahl  sind  nun  die  verschiedenen  Sortierungen  nach  Farbe^  Lange 

und  Beschaffenheit,  nach  welchen  der  Tabak  in  den  Kolonien 

sortiert  und  verpackt  worden  ist,  der  Reihe  2alü 

und  dabei  ist  einer  jeden  Sortierung  nochmals 
ihrer  Ballen  zugefügt.  Teilweise  ist  bei  den  Partien  ein  puren 
schnittsgewicht  ^für  alle  Ballen  angegeben,  teilweise  ist  auch 
da^  Gericht  der  Ballen  der  einzelnen  Sortierung^  im  beson^ren 
anffCffeben  Die  von  den  Refaktionären  festgestellten  Bpchadi- 
gungii  an  den  Ballen  werden  nicht  etwa  später  durch  Abschätzung 
am  Preise  nachgelassen,  sondern  bereits  im  voraus  - n- 

gabe  des  meist  sehr  liberal  taxierten  Sehlens  im  kennte 

lieh  gemacht.  In  einer  besonderen  Spalte  wird  dieser 
Schaden,  in  Kilogramm  ausgedrückt  eingpragen,  um  ^IsdaM 
von  dem  effektiven  Gewicht  der  Ballen  abgezogen  werdem 
— Dieses  Buch  bedeutet  für  jeden  Käufer  am  Tage  der  Ein- 
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Schreibung  ein  kostbares  Hilfsmittel,  denn  an  seiner  Hand  hat 
er  die  ganze  Verlage  eingehendst  geprüft,  hat  sich  genaue 
Notizen  gemacht  und  vor  allem  seine  Taxen  über  die  einzelnen 
Sortierungen  und  Partien  eingetragen.  !Mit  Hilfe  dieses  Buches 
werden  fast  alle  Iväufe  und  Verkäufe  abgeschlossen. 

b)  Marktkonditionen. 

Wie  ich  bereits  oben  erwähnte,  sind  die  Verkauf sbedin- 
‘■■ungen.  die  jeder  Importeur  im  besonderen  bekanntgibt,  im  all- 
gemeinen ziemlich  gleich.  Die  Einschreibungsgeschäfte  mü^en 
alle  nach  diesen  Konditionen,  kurzweg  auch  holländische  Kon- 
ditionen genannt,  abgeschlossen  werden.  Einschreibungen,  die  von 
diesen  Bedingungen  abweichen,  bleiben  unberücksichtigt. 

,,Der  Verkauf*)  geschieht  im  Entrepot,  in  Cents  ausgedrückt 
per  1/2  Kilo,  mit  2 Kilo  Taravergütung  per  Ballen  und  mit 
V'^ergütung  des  taxierten  Schadens.  J ede  weitere  Verantwortung 
für'^die  Beschädigung  eines  jeden  Ballens  im  besonderen  wird 
abgelehnt;  mögen  auch  die  Fehler  durch  die  Käufer  gut  oder 
schlecht  gesehen  oder  nicht  gesehen  worden  sein. 

Gezeigte,  d.  h.  gebrauchte  Muster  werden  zum  hallen,  nicht 
gezeigte  zum  vollen  Verkaufspreis  berechnet.  Der  Verkäufer 
fst  in  keinem  Falle  verantwortlich,  wenn  auch  bei  der  Liefe- 
rung von  geschlossenen  Partien  Ballen  verkommen  mögen,  die 
geöffnet,  schlecht  behandelt,  befleckt,  beschädigt  oder  auf- 
«•esprungen  sind,  oder  wenn  die  geschlossenen  Ballen  in  Qualität 
den  Musterballen  nicht  entsprechen,  ohne  Verpflichtung,  ob  die 
Markierung  der  Ballen  mit  der  Hand  oder  mit  der  Platte  ge- 
schehen ist,  oder  dass  das  „S“  umgekehrt  steht. 

Bei  Ablieferung  wird  jeder  Ballen  besonders  mit  einem 
Mittel  von  V2  Kilo  per  Ballen  in  ganzen  Kilo  unter  Zuziehung 
%mn  einem  beauftragten  Spediteur  des  Käufers  gewogen. 

Der  Empfang  muss  geschehen  innerlialb  10  14  Tagen  nach 

dem  Tag  des  Verkaufes.  Bleibt  die  Ware  länger  liegen,  so  fallen 

Kosten  und  Eisiko  zu  Lasten  des  Käufers. 

Das  Bezahlen  hat  nach  Wahl  des  Verkäufers,  ungeteilt  oder 
geteilt,  in  Barzahlung  mit  1 <>/o  Abzug,  oder  gegen  Wechsel  mit 
3V2  monatlichem  Ziel  zu  geschehen,  zahlbar  an  Ort  und^  Stelle. 
Bei  Wechseln  kommt  der  Wechselstempel  zu  Lasten  des  Käufers. 

Es  werden  nur  Gebote  angenommen  durch  Vermittlung  eines 
oder  mehrerer  a.m  Platze  ansässigen  Tabakmakler.  Ver- 

kauf  er  vergütet  dem  Makler,  der  den  Verkauf  zustande  bringt, 
1 0,0  Courtage. 

Der  Verkäufer  erwartet  die  Gebote  in  holländischer  \Vah- 
rung  in  Cents  und  eventuell  auch  in  Bruchteilen,  jedoch  nur 
in  hundertstel  Cents  ausgedrückt.  Es  behält  sich  der  Verkäufer  das 
Recht  vor,  Gebote,  die  in  anderen  Zahlenbruchteilen  abgegeben 


*)  Konditionen  der  Deli  Maatschappij. 


17 


sind,  unbeachtet  zu  lassen,  oder  aber  die  genannte  Zahl  auf 
den  nächstfolgenden  kleineren  Bruchteil  von  Vioo  Cents  zurückzu- 
lüliren;  in  diesem  Falle  bleiben  jedoch  tausendstel  Teile  un- 

berücksichtigt.“  , . -i- 

Diese  scharfen  Bedingungen  setzen  ein  unbedingtes  Ver- 
trauen auf  die  Richtigkeit  und  Gleichheit  der  einzelnen  bor- 
tierungen  des  Tabaks,  sowie  aber  auch  auf  die  unparteiisch  go- 
zoo-enen  Muster  voraus.  Das  ganze  Greschäft  steht  auf  Treue  und 
Glauben.  Würden  die  Tabake  im  Ursprungsland,  in  diesem  halle 
Ijesonders  auf  Sumatra,  nicht  mit  jener  ungeheuren  Sorgfalt 
sortiert  und  nochmals  nachkontrolliert,  so  wären  derartige,  man 
könnte  fast  sagen  rücksichtslose,  Bedingungen  einfach  schlechter- 
dings unmöglich.  Denn  schon  geringe  Abweichungen  irgendwelcher 
Art,  besonders  aber  in  Farbe,  sind  von  so  massgebender  Bedeutimg 
für  die  Preisbildung,  dass  eine  Unreellität  oder  eine  Ungleich- 
heit der  Ware,  die  den  vorgelegten  Mustern  nicht  entspräche, 
mit  der  Zeit  zum  Ruin  des  Marktes  führen  müsste. 

Der  Käufer  ist  unbedingt  verpflichtet,  die  gekaufte  Ware 
zu  übernehmen,  ohne  irgendwelches  Regressrecht  gegen  den  Ver- 
käufer ; d.  h.  wenn  ausnahmsweise  einmal  in  einer  1 artie  Ballen 
Vorkommen  sollten,  die  nicht  musterkonform  fallen,  so  kann 
der  Importeur  jede  Reklamation  ablelmen.  Schon  das  bedingt 
eine  absolut  ehrliche  und  zuverlässige  Handhabung  des  ganzen 
Verkaufssystems,  da  sonst  das  Risiko  des  Käufers  unbegrenz 

wäre.  , , r 

Es  hat  einige  Ausnalimefälle  in  früheren  .Jahren  gegeben, 

indem  tatsächlich  Unreellitäten  in  der  Ware  von  einzelnen  Ge- 
sellschaften vorgekommen  sind,  aber  späterhin  hat  eben  der  Kaul^ 
von  solchen  Gesellschaften  nicht  mehr  gekauft,  er  hat  sie  glei(^- 
sam  boykottiert.  Vor  einigen  Jahren  hat  allerdings  der  Deutsche 
Tabakverein  sich  genötigt  gesehen,  bei  den  Importgesellschaften 
wegen  ungenauer  Sortierung  vorstellig  zu  werden,  fc^hon  jetet 
sind  manche  Marken  wegen  weniger  sorgfältiger  ^rtierung  dis- 
krediert,  was  sich  in  den  Preisgeboten  offensichtlich  ausdruckt. 

Schon  von  Anfang  an  haben  sich  die  Verkäufer  ständig  ge- 
weigert, irgendwelche  Verantwortlichkeit  oder  Regresspflicht  für 
den  Ausfall  der  Ware  zu  übernehmen  und  haben  es  auch  in  un- 
erbittlicher Weise  bis  auf  den  heutigen  Tag  genauestens  durch- 
«•elührt.  Bekannt  für  seine  Unnahbarkeit  in  solchen  Angelegen- 
heiten war  der  Gründer  und  erste  und  grösste  Direktor  der 
Deli  Maatschappij,  P.  W.  Janssen.  Aber  das  war  auch  not- 
wendig; denn  die  Klagen  und  Verhandlungen  und  Ersatzansprüche, 
die  dann  gestellt  worden  wären,  hätten  sicherlich'  kein  Ende 
genommen,  da  bei  der  Auffassung  wegen  des  Schadens  die  Mei- 
nungen zwischen  Käufer  und  Verkäufer  nicht  selten  wei  iver- 

gieren  würden.  . 

Vor  mehreren  Jahren  war  es  einmal  vorgekommen,  da^  ein 

Händler,  der  eine  grosse  Partie  Tabak  gekauft  hatte,  hei  späterem 
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näheren  Untersuchen  der  einzelnen  Ballen  wesentliche  Fehler 
ffCffenüber  den  Mustern  konstatierte,  was  für  ihn  einen  großen 
Schaden  bedeutete.  Er  suchte  mit  dem  Importeur  dieserhalb  m 
Verbindung  zu  treten,  aber  jedwede  Unterhandlung  wurde  ab- 
gelehnt — formell  nach  aussen  hin,  unter  Bezu^ahmo  aui  die 
Verkaufsbedingungen.  Da  aber  ein  derartiger  Abfall  der  VV  are 
unmöglich  vermutet  werden  konnte,  so  liess  sich  der  Importeui 
kulanterweise  offiziös  auf  Verhandlungen  ein  und  gewährte  eme 
hohe  Entschädigung. 

In  den  Auktionen,  die  vor  Einführung  des  Einschreibungs- 
systems bestanden  hatten,  war  allgemein  die  Barz^lung,  die 
typische  Zahlungsweise  einer  Versteigerung,  üblich.  Und  so  hat 
sich  auch  heute  noch  bei  der  Einschreibung,  die  nur  eine  besondere 
Abart  einer  Versteigerung  ist,  die  I5arzahlung  als  die  ge- 
bräuchlichste  Art  der  Eegulierung  erhalten,  ^rade  die  grössten 
Gesellschaften  und  ImjK)rteure  sind  es,  die  fast  meist 
bote  gegen  Barzahlung  annehmen.  Gewähren  sie  heute  auch  ofto 
einem  Käufer  einen  Wechsel  auf  3V2  Monate,  so  stellen  sie  doch  die 
Bedingung,  dass  derselbe  von  einem  grösseren  holländischen  Bank- 
hause akzeptiert  ist.  Für  das  Akzept  einer  Bank  ist  dann 
meist  Vs®/«  Provision  zu  entrichten.  Kleineren  HMdlern,  die 
nicht  im  Genüsse  eines  grösseren  Kredites  stehen,  ist  es  daher 
fast  unmöglich,  Tabak  von  solchen  grossen  Unternehmern  direkt 
zu  kaufen,  die  nur  per  Kasse  die  Ware  ab^ben. 

Im  allgemeinen  kommen  die  Makler  nicht  in  grossere  Vo  - 
la  ge  für  ihre  Käufer.  Als  jedoch  vor  J ahren  eine  grössere  h rank- 
furter  Händlerfirma,  die  schon  nahe  vor  dem  Konkur^  stand, 
noch  eine  Partie  Tabak  in  der  Einschieibung  kaufte,  stellte  sie 
darüber  einen  Wechsel  aus,  den  ihr  betreffender  Makler  akzep- 
tierte. Als  'dann  wirklich  die  Firma  den  Konkurs  ansagte,  musste 
der  Makler  mit  grossen  Opfern  aus  eigenen  Mitteln  die  ganze 

Summe  bestreiten.  ^ ui 

Um  nun  die  grossen  Geldmittel,  die  zur  sofortigen  ^Zahlung 

nach  einer  Einschreibung  notwendig  wurden,  möglichst  rasch 
und  einfach  zu  beschaffen,  bedienen  sich  die  Käufer  der  K^dit- 
briefe,  die  ihre  deutschen  Banken  auf  ein  holländisches  _^Geld- 
institut  ausstellen.  Gegen  Vorzeigung  dieser  Papiere  kann  der 
Betreffende  auf  der  Bank  sofort  das  Geld  erhalten  und  h^  an 
Unkosten  nur  eine  niedrige  Provision  an  die  ausstellende  Bank 

Die  meisten  holländischen  und  fremdländischen  Händler  sind 
so  gross  und  bedeutend,  dass  sie  neben  ihrer  eignen  finan- 
ziellen Stärke  auch  noch  einen  so  hohen  Bankkredit  geniessien, 
um  jederzeit  über  die  entsprechenden  Summen  verfügen  zu  können, 
die  eine  oder  mehrere  grössere  Einschreibungen  verlangen.  Anderer- 
seits ist  aber  auch  der  direkte  Geldaufwand  oder  -Bedarf  durch 
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die  sofortigen  Weiterverkäufe  erheblich  abgeschwächt.  Die  klei- 
heren  Händler  stehen  oft  in  sehr  naher  Anlehnung  an  i^e 
Banken,  so  dass  eigentlich  nicht  sie,  sondern  die  Banken  kaufen. 
Den  Vertrieb  der  Ware  besorgen  die  Händler,  indem  sie  später 
den  Gewinn  mit  dem  Geldinstitut  verrechnen. 

Der  oder  die  Makler,  denn  wie  wir  später  • sehen  werden, 
kann  ein  Käufer  auch  durch  mehrere  Makler  sein  Gebot  ab- 
geben lassen,  die  den  Verkauf  vermitteln,  erhalten  von  dem 
Verkäufer  eine  Vergütung  von  1 o/o  Courtage.  Ausserdem  war 
es  früher  aber  vielfach  Brauch  geworden,  dass  der  Makler  auch 
bei  Erstehandgeschäften  vom  K ä u f e r ebenfalls  1 o/o  Coi^tege 
erhielt;  teilweise  haben  jedoch  heute  die  Makler  vielen  Händ- 
lern die  Courtage  wieder  erlassen.  . „ 

Der  weitere  Inhalt  der  Konditionen  bedarf  hier  keiner  Er- 
örterungen mehr,  da  sich  im  Verlaufe  der  Einschreibung  das 
Nähere  von  selbst  erklären  wird. 

c)  Die  Besichtigung  der  Proben. 

Sobald  die  Musterstapel  fertiggestellt  und  mit  den  ent- 
sprechenlden  Aufzeichnungen  versehen  sind,  identisch  der  Zu- 
sammenstellung in  den  Einschreibungsbüchem,  gelangen  sie  in 
die  Mnstersäle  der  einzelnen  Makler  sowie  in  die  Verkaufs- 
.säle  zur  Besichtigung.  Früher  waren  die  Amsterdamer  Einschrei- 
bungen im  „Brakke-Grond“,  einem  kleineren  Verkaufslokal,  wo 
heute  verschiedene  Makler  noch  ihre  Mustersäle  haben,  das  aber 
im  allgemeinen  zu  Kaffeeauktionen  benutzt  wird.  Als  aber  die 
Anfuhren  tind  damit  auch  die  Zahl  der  Einschreibungen  sich  stark 
vermehrten,  stellte  sich  bald  das  Bedürfnis  nach  einem  grössten 
Verkaufssaal  ein,  und  man  baute  Frascati,  ein  früheres  Cafe 
Chantant,  das  nun  fast  ausschliesslich  ^ Tabakein^hreibungen 
dient.  Ausserdem  haben  in  diesem  Gebäude  noch"  einige  deutsche 

Händler  ihre  Bureaus  errichtet. 

Die  Kontore  und  Mustersäle  der  verschiedenen  Makler  hegen 
fast  alle  in  ;unm ittelbarer  Umgebung  von  Frascati,  meist  in 
der  Nes,  einem  yielbekannten  schmalen  Gässchen. 

Die  Einschreibung  selbst  findet  gewöhnlich  an  einem  Frei- 
tage statt.  An  den  ersten  drei  Tagen  einer  Einschreibungs- 
woche,  also  Montag,  Dienstag  und  Mittwoch,  stellen  ^ die  Makler 
ihren  Kunden,  d.  h.  denjenigen  Händlern  oder  Fabrikanten,  die 
durch  ihre  Vermittlung  kaufen  wollen,  die  Muster  an  Hand 
des  Taxierbuches  zur  Besichtigung  und  zum  Probieren  zur  Ver- 
fügung. Die  Besichtigung  beginnt  in  der  Regel  morgens  8 Uhr , 
bei  den  ersten  Sumatraeinschreibungen  ist  aber  die  Neugierde, 
oder  besser  gesagt  die  hoffende  Erwartung,  der  Käufer  so  gross, 
dass  sie  meist  schon  viel  vor  8 Uhr  bei  den  Maklern  erscheinen. 

Jeder  Interessent  erhält  eine  Anzahl  Muster  Zum  Durch- 
sehen und  hat  vor  sich  ein  kleines  Pult  steh'en,  auf  dem  er 
das  einer  Porbe  entnommene  Blatt  zurechtschneiden  und  um 
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einen  Wickel  drehen  kann.  (Wickel  be- 

sTnr™^d:^3rÄ  - 

■“  J“  =”Sis-* 

Beschaffenheit  des  Blattes,  Qualität,  besc  ^ 

und  Farbe  der  .^che  -Ins- 

Festigkeit  des  längere  Hebung  gelangt 

einanderfalten  ^cr  Blattei^  Erst  durch  lan^ 

s g^fo“  ^ rist"‘’ 

„der  spröde,  ob  er  fehlfarbig  *“trl^  L 

b5  Decktabaken,  mögen  es  Blätter  einer 

tabakc  sein,  umrollt  man  ’^®S**“^‘®^g7fSLfter  Beschaffenheit, 

Sortierung,  f u,„  neben  dem  Geschmack  auch 

auf  verschiedene  fertige  . Brand  genügend  ist 

noch  besonders  darauf  zu  ac  ’ , u ^ ^ Deckblatt 

uBd  nicht  kohlt,  und  ob  er  „willig  i.t  d.  B,. 

^eichmä^ig  mit  Umblatt  und  Einlage  u^^^atU 

stehen  die  \ erlagen  voi wiegen  ^ Tabak  ganze  Zigarren 

“ B?and  und  Ge- 

^^^^^^chzeitig  madit  si^^ 

hinter  die  entsprechende  l^ei  vielen  oft  noch' 

auch  eine  voidäufige  Taxe  hmz^,  die  a^^r^  bei^ 

eine  starke  ^ dui'ch  die  verschiedenartigen! 

schiedenartigen  Taxen,  die  , f j^o^h  im  folgenden  einer 
Keflektanten  zustande  kommen,  bedurten  nocn 

genaueren  U^^^'Sfer  und  Fabrikanten  mit  der  Besichtigung 
Wahrend  die  ilanaier  uu  befinden  sich  die 

tiLfeSstlleTmÄ 

-Wler?®?ü;  l!r  ÄrtlSung  "ih«  offiziellen  und  gehmmen 

’^-“Ge'rn‘- 10  Oder  11  — tas^^htdÄ 

iri  ■'etren^d^r^  sS'jnr  die  M^.r  auch  d^n  Kh^e^  zur 
Verfügung.  In  Eotterdam  ^o^en  dmjorlag^^^^ 

gemeen  Verkooplocal  auch  s Makler  bereits  vorher 

Käufern  besichtigt  werden,  da  dort  nie  llakfei 

‘“'t  itterdam  beeilt  man  sieh,  mit  dem 

io  den  Mustersälen  äer  Makle^  ^ ^ SatÄd; 

fertig  zu  sein,  zu  dem  der  Zutritt  zu  rr^e 

denn  kommt  man  erst  ziemlic  sp  riiirch\vühlt  und  zerrissen 
besseren  Farbentabake  meist  derartig  durchivunit  unu 
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_ oft  fehlen  auch  schon  ganze  Proben  — , dass  m^h  gar 

kein  Urteil  mehr  bilden  kann.  In  irascati  sind  besondere^ Luft- 
befeuchtungsanlagen  eingerichtet 

cchlajr  ein  allzu  starkes  Austrocknen,  Brechen  und  ^rreis^n 
der  Proben  vermieden  wird.  Die  nochmalige,  eingehende 
sthWng^  im  Verkaufslokal  hat  den  Vorteil,  unter 

anderen  Lichtverhältnissen  auch  nochmals 

ZZL  Sortierungen  zu  sehen  zu  bekommen,  für  die  man  beim 

ilaWer  bereits  Interesse  gewonnen  hat.  Schon  hier 

bei  manchem  Interessenten  die  Taxe,  sei  es,  dass  er  den  Tabak 

ZU  hoch,  oder  zu  niedrig  eingeschätzt  hatte. 

Auch  im  Verkaufslokal  entnimmt  man  den  Mustern  noch 

oftmals  ein  Blatt,  um  eine  Zigarre  damit  zu 
aber  die  Blätter  doch  ziemlich  trocken  sind  und  bei  dem  Rolle 
leicht  brechen,  so  erzählt  die  Legende,  dass  oft  schon  die  mög- 
lichsten und  unmöglichsten  Gelegenheiten  benutzt  worden  seien, 

um  das  Blatt  anzufeuchten.  ,,  t> 

Li  den  Verkaufslokalen  müssen  alle  Proben  von  allen  Partien, 

die  in  der  betreffenden  Woche  zur  Einschreibung  gelegen  a^- 
gestellt  werden,  mit  Ausnahme  solcher  Partien,  die  bereits  aus- 
nahmsweise vorher  unter  der  Hand  verkauf t worden  sein  soll^. 

Von  12  Uhr  ab  ist  es  bei  den  Maklern  und  in  den  Be- 
sichtigungssälen gestattet,  den  einzelnen  Vorlagen  eine  gros^re 
AnzaM  mtter  zu  entnehmen:  Typen  zu 

typt  natürlich  nur  diejenigen  Sortierungen,  für  die  er  d^  mei^G 
Literesse  hegt,  der  Händler  dagegen  muss  die  ganze  iartio 
studieren,  wenn  er  auf  sie  einsclixeiben  will, 
und  schlechte  Blätter  heraus,  umklebt  sie  an  den 
einem  Papierstreifen,  worauf  man  das  Merk  und  die  Unter- 
sortierung^notiert.  Alsdann  lässt  man  sich  die  Typen  anfeuchten 
und  längere  Zeit  durchziehen.  :Manche  Reflektanten  nehmen  dies? 
Typen  mit  nach  Hause  ins  Kontor  oder  ms  Hotel,  andere  kommen 
am  Nachmittage  auch  wieder  zum  Makler  und  unterziehen  die 
inzwLhen  glefchmässig  mit  Feuchtigkeit  durchzogenen  Muste^ 
einer  weiteren  Prüfung.  Man  überrollt  mehrere  Zigarren  mit 
Blättern  der  gleichen  Sortierung,  lasst 

hält  aul  diese  Mteise  ein  ziemlich  genaues  Bild,  der  Tabak 
später  aui  der  Zigarre  aussehen  wird.  Die  grossen  Handle 
haben  zum  Ueberrollen  besonders  geübte  Leute,  da  für  sie  eme 
ungleich  grössere  Menge  von  Proben  zu  prüfen  is  . 

In  manchen  Hotelzimmern  sind  am  Nachmittage  nach  der 
Besichtigung  die  fremden  Käufer  eifrigst  an  der  Arbeit  mi 
iXroflen^  Rauchen  und  Probieren  und  Taxieren.  Besond^s 
für  diejenigen  Käufer,  die  keine  Gelegenheit  hatten,  am  Vor- 
mittage bei  einem  befreundeten  Makler  die  Proben  zu  sehen, 
ist  diese  Nachmittagsstudie  sehr  notwendig. 

An  dieser  Stelle  möchte  ich  aber  gleich,  einfugen,  d^s  m 
letzter  Zeit  bei  den  ungeheuer  grossen  Mengen  Javatabak,  die 
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oft  fri  einer  Woche  zum  Verkauf  gelangen,  bereits  am'  Nach- 
mittage der  Besichtigungstage  diejenigen  Partien  zum  Verkauf 
gelangen,  deren  Proben  erst  am  \ ormittage  zur  Besichtigung) 
ausgestellt  waren. 

Dies  erfordert  zunächst  ein  viel  genaueres  Studium  der 
Vorlage  am  Morgen  vmd  ferner  eine  viel  raschere  Entschluss- 
fähigkeit zum  Kauf.  Bei  Javatabaken  ist  aber  diese  rasche 
Folge  iVon  Besichtigung  und  Einschreibung  auch  viel  eher  möglich 
als  bei  Sumatratabak.  Java  bedarf  als  Quantitätsware  nament- 
lich der  UmblatV  und  Einlagetabake  nicht  einer  so  vorsichtigen 
und  wiederholten  Prüfung;  und  da  die  Preise  sich  im  allgemeinen 
auf  einem  bedeutend  niedrigeren  Niveau  als  bei  Sumatra  be- 
wegen, so  kann  sich  der  Interessent  viel  rascher  und  leichter 
zu  einem  Gebote  entschliessen. 

Die  Verteilung  der  Einschreibung  auf  die  einzelnen  Tage 
der  Einschreibungswoche  ist  eben  eine  Notwendigkeit  geworden, 
da  es  fast  unmöglich  wäre,  an  einem  einzigen  Tage  die  grosse 
Vorlage,  oft  30 — 40  000  Ballen,  der  ganzen  Woche  zum  Ver- 
kauf zu  bringen. 

' Bei  Sumatra-  und  Borneotabak  jedoch,  die  meist  in  einer 
Einschreibung  kombiniert  sind,  werden  die  Muster  der  Vor- 
lage an  den  drei  ersten  Tagen  der  Woche  abschnittsweise  zur 
Besichtigung  ausgelegt.  Der  Verlauf  eines  jeden  dieser  drei  Tage 
ist  ganz  derselbe,  nur  mit  dem  Unterschiede,  dass  die  Vorlage 
jedesmal  verschieden  ist.  Am  vierten  Tage  dann  am  Donners- 
tag — sind  alle  Muster  der  gesamten  Vorlage  in  Frascati  oder 
im  Allgemeen  Verkooplocal  nochmals  in  erneuter  Auflage  zur 
Besichtigung  aufgelegt.  Dies  hat  den  Vorteil,  dass  man  durch 
die  neuen  ^Muster  den  Durchschnittsauslall  der  Sortierung  besser 
beurteilen  kann,  um  seine  Taxen  nochmals  entsprechend  zu 
korrigieren. 

Vielen  Käufern  ist  es  aber  auch  oft  unmöglich,  die  ganze 
Ai'oche  am  Markt  zuzubringen ; für  diese  bietet  der  vierte  Be- 
sichtigungstag Gelegenheit,  sich  über  die  ganze  A orlage  einiger- 
massen  zu  informieren. 

d)  Taxierungen  des  Tabaks. 

Alan  unterscheidet  am  Alarkt  vier  verschiedene  Taxen: 
Alakler-,  geheime  Alakler-,  Händler-  und  Fabrikantentaxen. 

Aeusserlich  kennzeichnen  sich  diese  vier  verschiedenen  Taxen 
schon  dadurch,  dass  die  Höhe  der  Taxe  meist  steigend  propor- 
tinoal  ist  der  obigen  Reihenfolge. 

1.  Alaklertaxen. 

AAue  bereits  schon  im  vorausgegangenen  erwähnt,  taxieren 
die  Alakler  den  Tabak  nach  der  allgemeinen  Alarktlage.  Dabei 
berücksichtigen  sie  aber  doch,  wenn  auch  nicht  sehr  stark,  den 
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Wert  den  einzelne  Sortierungen  für  bestimmte 
u Kon  '^1  führt  Rumpf  in  seiner  Abhandlung  über  den  holl 

der  Makler  wird  also  seine  Taxe  auf  etwa  300  Cs.  stell 

Nehmen  wir  an,  der  Tabak  sei  spezifisch  lenit  Ä Bl^r 
wögen  eine  bestimmte  Gewichtseinheit,  so  wii-d  die 
di®  Maklers  eine  andere  sein  da  für  .ü^en 
imerikanische  Fabrikant  als  Käufer  auftritt.  Di 
Staaten  von  Nordamerika  erheben  einen  aimserst 
zoll  auf  Eohtabak  für  Deckzwecke,  nämlich  2 IMlars  to 
1 iv»zx  siiid  6Ö  nur  di6  I-  und  11.  liOJigen? 

Sto  in  Bedacht  ko™n.  Der  deutsche  Fabrikant  wems 
genau,  dass  er  bei  solchen  Tabaken  - 

ijiÄk™?“  legt  wahrend  der  1^1«  der- 

blatt  des  im  eigenen  Lande  kultivierten  Seedleaf 
r aber  erschienen  sie  zum  erstenmal  am  holländischen 

AUrkt  ild  bald  zählten  auch  sie  xu  den  eifri^ten 
der^n  des  Sumatratabaks.  Der  Bedarf  der  Veremigten  SUaten 
GTI  Sumatratabak  stieg  ausserordentlich  rasch,  so  dass  in  einzeln 
j'ahrr  Ballenzahl,  aber  Vs  des  AVertes  einer  ganzen 

'"“^rEtÄvrwShingÄrängt  von  den  Pflanzern 
des  Sedleat.  suchte  die  andauernde  Vermehinmg  der  A^utou 
niederländisch.indischer  Tabake  1” /le  amerikanisA® 

dadurch  zu  verhindern,  da£s  sie  durch  die  Mac 
auierordentlich  hollen  Zollsatz  von  2 Dollars  per  % Kdo  Blatb 
aTarfiteeit.  Das  bedeuette  «0..  mehr,  bm  dahin 

erhobene  Zollsatz  betrug.  Es  gab  früher  in  einen  c 

wlcbtsroll  merkwürdiger  Auffassung;  nämlich  je  schwerer  oer 
TLbak  d TX  wiiger  Blätter  aufs  Pfund  gingen,  d^to 
niedriger  war  der  Zoll.  Damals  war  es 

^geXeute,  wo  im  Inteiesse  des  Käufers  möglichst  viel  Blatter 

vTr  de™'*in®krafttreten  des  neuen  ZollpsetziK  Itatten  smh 
die  amerikanische^^ 

Ä wt;heiJ”n' def  Wden  fol^deu  Jahr»  ™r^in 
;10  er  ,T?hre.  Mehrere  grosse  amerikanische 

für  ihre  enormen  Einkäufe  zusammen  ein  ganzes  Schilt,  den 
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„Spaamdam“  gemietet,  um  noch  rechtzeitig  vor  Tores-,  d.  h. 
Zollschluss  des  New  Yorker  Hafens  emzulaufen. 

„Her  amerikanische  Fabrikant  sieht  daher  heute  beim  Ein- 
kauf seiner  Sumatradeckblätter  nicht  sowohl  auf  helle,  fahle 
Fai'be,  die  der  amerikanische  Raucher  weniger  schätzt,  (heute 
verlangt  auch  Amerika  helle  Farben),  ids  vielmehr  auf  leichtes 
Gewicht  der  Blätter.  Auf  Tabak,  von  dem  20  Blätter  mehr  als 
eine  bestimmte  Gewichtseinheit  wiegen,  bietet  der  Amerikaner 
überhaupt  nicht;  gehen  jedoch  40,  vielleicht  60  Blätter  auf  das 
festgesetzte  Gewichtsmass,  so  wird  er  äusserst  hohe  Preise  an- 
legen,  da  er  nun  2 — 3 mal  soviel  Deckmaterial  für  denselben 
Zoll  einführen  kann,  als  wenn  nur  20  Blätter  auf  die  Gewichts- 
einheit gingen.  Die  spezifisch  leichtesten  Blätter  sind  jedoch  meist 
gerade  die  zartesten  und  hellsten,  auf  welche,  wie  wir  gesehen 
haben,  das  deutsche  Publikum  einen  besonderen  Wert  legt.  Hier 
muss  der  Makler  also  die  verschiedenen  Bewertungssinflüsse  ab- 
wägen. 

Es  gibt  manche  Partien,  die  der  Makler  sofort  als  in  ihren 
Hauptbestandteilen  amerikanisch  bezeichnen  und  bewerten  kann; 
andere  erscheinen  sowohl  für  Amerika  als  auch  für  Deutschland 
geeignet,  und  er  muss  hierfür  eine  Bewertung  elnsetzen,  die 
sich  beiden  Teilen  ungefähr  anpasst. 

Ein  genaues  Taxieren  ist  aber  natürlich  vollständig  aus- 
geschlossen und  auch  gar  nicht  der  Zweck  der  Saclie;  es  soll  viel- 
mehr approximativ  eiae  Bewertung  für  den  Verkäufer  bedeuten. 

Bei  allen  Tabaken,  selbst  bei  geringen  Einlage-  und  Umblatt- 
partien, kann  eine  unvorhergesehene,  aussergewöhnliche  Lieb- 
haber-Bewertung eintreten.  Tatsächlich  überschauen  die  Makler 
bei  der  Taxation  den  ganzen  internationalen  Weltmarkt  in  Tabak, 
soweit  niederländisch-indische  Produkte  in  Frage  stehen.  Es  wird 
die  Grösse  und  die  Beschaffenheit  der  zur  Ausfuhr  gelangenden 
Ernte  in  Berücksichtigung  gezogen ; es  wird  in  Einwägung  ge- 
bracht der  Ausfall  der  unmittelbar  vorhergegangenen  oder  zu 
erwartenden  Ernten  solcher  Länder,  die  als  Konkurrenten  der 
ostmdischer.  Tabake  betrachtet  werden  können.  Konkurrenz  für 
billige  Javaeinlage-  und  -Umblattabakc  sind  Domingo,  kolum- 
bische,  teilweise  sogar  Brasil-  und  Seedleaftabake,  für  Schneide- 
gut  Algier-,  China-Tabake  usw. ; ganz  l>esonders  aber  ist  der 
jeweilige  Ausfall  der  deutschen  Tabakernte  sehr  bestimmend  für 
die  Preisgestaltung  billiger  Javatabake. 

Bei  gewöhnlichen  Java-  und  Sumatratabaken,  die  in  ge- 
wissem Sinne  eher  als  Standard-,  denn  als  Phantasieware  bezeichnet 
werden  können,  die  keinerlei  besonders  hervortretende  Eigen- 
schaften aufweisen,  werden  in  den  Einschreibungen  daher  auch 
nur  selten  nennenswerte  höhere  Erlöse  als  die  Maklertaxe  erzielt. 

Dagegen  kommt  es  bei  sehr  guten  Vorstenlanden-,  selbst  bei 
Bezoekidecktabaken  oft  vor,  dass  die  Maklertaxen  stark  über- 
schritten werden.  Bei  Sumatrafancytabaken  ist  es  aber  als  ein 
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schon  normaler  Zustand  zu  betrachten,  «eim  ^®V‘r*iteu 
vollständig  ihre  Berücksichtigung  emgeb,usst  haben. 
der  Käufer  wird  den  Sumatrataxen  herz  ici 
zugelegt,  da  ein  jeder  weise,  dass  sm 

der  Vorlage  anzusehen  sind,  und  dass  m _ . , , 

nreis  fast  gänzlich  unabhängig  davon  betrachtlu^  rj^lo+iv 

um  75-100  und  mehr  Prozent  - differiert,  d.h.  hoher  ist  Relat  v 
Tder  BeweXng  anders  geartete  Partien  bieten  naturUeh  auch 
Maklertaxen  einen  Anhalt,  indem  sie  eben  aui  einer  se 
niedrigen  bS  ebenfalls  den  Unterschied  der  einzelnen  Par- 

tien  g^hen  und  fallen 

ihrer  offiziellen  Taxe.  Sie  geben  auch 

den  enormen  Mengen,  die  sie  taxieren  müssen  und  möglichst  ras 
tiererwollen,  S ihnen  Wob\vorkommt  dass  sie  sich  in  der 

Fixigkeit  und  nicht  in  der  Preislagen 

Heilte  wird  für  Zigarren  sogar  in  solch  hohen  Preisia.ge 

feineii  helles  Sumatradeckblatt  erarbeitet  “l'oTto 

Havannatabak  verwendet  werden  j j^\£a,rkt 

starken  Nachfrage  nach  guten  S“mü*--‘‘‘‘‘bÄen  wurde  ^ «ar 

in  eine  dauernde  Hausse  versetzt.  '' 

ÄÄ  Sihrfte“ 

tatigrTatk"vet  mttiLirTTxe  Tinter  dem  Erlöse 

^^'^^M^^^ann  'bei  den  Maklern  nicht  unterstellen, 

Marktlage  bei  der  Abgabe  solcher  Taxen,  die  so  wesentlich  von 
dem  erzielten  Preise  ab  weichen,  nur  oberflächlich  ubercchauem 

Denn  wie  wir  gleich  sehen  werden,  pflegen  sie 

Taxen  noch  Geheimtaxen  aufzumachen,  die  der  M irkhchkeit 

■'“%toSlTen  Taxen  der  Makler  werden  ^ 
Einschreibungswoehe  in  gedruckten 
die  Veröl tentlichung  stattfindet,  ist 
wenigstens  nicht  bei  den  Sumatrataxem 

aus  nkht  die  feste  Grundlage  für  die  Geecha  te  ^ ^ 
taxationen  von  Kaffee,  Zucker,  Baumwolle  und  ähnlichen,  nac 

Standard-Qualitäten  bewerteten  Waren. 

2.  Geheime  Maklertaxen. 

Neben  den  offiziellen  Taxen  nehmen  die  Makler  auch  noch 
Vid'ttux  Taxierung  ein  jeder  für  sich  selbst,  vor.  Diese 
tSrecI“  der  W schon  eher,  da  der  Makler 

hieXi  soXihl  die  besondere  Eigenschaft  und  Verwendbarkeit 
der  Sortierungen,  als  auch  den  in  Betracht  kommenden  Tn  e - 
essenten  eingeLnder  berücksichtigt.  Die  Makler  stellen  die  ge- 
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heimbleibenden  Taxen  fest,  mn  an  Hand  ihrer  Bewertung  mit 
ihren  einzelnen  Kunden  Rücksprache  nehmen  zu  können  ubeiT 
die  eventuell  abzugebenden  Gebote.  Auch  der  Importeur  will 
durch  den  Makler  die  Stimmung  des  Marktes  kennen  lernen* 
Im  allgemeinen  sind  die  Makler  mit  der  Marktlage  so  vertraut, 
dass  sie  den  Kauflustigen  unterstützen  und  beraten  können,  wie 
hoch  er  ungefähr  seine  Einschreibungs-  oder  Herauskaufgebote 
stellen  muss,  um  Aussicht  zu  haben,  berücksichtigt  zu  werden. 
Andererseits  können  sie  aber  auch  einen  allzu  harmlosen  und 
naiven  Interessenten  über  die  Aussichtslosigkeit  seiner  Gebote^ 
gleichviel  ob  zu  Recht  oder  Unrecht  aufklären.  Die  Makler 
sind  meistens  sehr  genau  über  die  für  jede  Partie  und  sogar 
für  die  einzelnen  Sortierungen  bestehenden  Reflektanten  und 
die  von  diesen  in  Aussicht  genommenen  Preisgebote  informiert. 
Nachdem  man  sich  bereits  während  der  Besichtigungstage  hierüber 
oftmals  bei  seinem  Mäkler  orientiert  hat,  versucht  man  von’ 
ihm  am^  \ orabend  oder  am  Morgen  vor  der  Einschreibung  die 
Marktstinamung  und  die  Chancen  für  den  Ankauf  der  Partien 
odei  Sortierungen,  auf  die  man  reflektiert,  zu  erfahren,  ändert 
eventuell  nochmals  iml  letzten  Moment  seine  Taxen  und  gibt 
ihm  dann  die  Gebote  ab. 

Das  Bestreben  jedesi  Maklers  ist  natürlich,  möglichst  zum 
Kaufe  zu  animieren,  da  von  der  Anzahl  der  Aufträge,  die  er 
bekommt,  sein  Grewinn  in  Form  der  Maklercourtage  abhängt; 
und  zwar  erhält  er  vom  Verkäufer  sowohl  als  auch  vom  Käufer 
zweiter  Hand  1 Provision.  Auch  für  später  eventuell  vermittelte 
Herauskäufe  muss  die  Maklercourtage  beiderseitig  entrichtet 
werden.  Für  die  Erstehandkäuie  direkt  in  Einschreibung  sucht 
der  Makler  den  Händler  zu  einem  möglichst  hohen  Gobote  zu 
bewegen,  weil  je  höher  das  Gebot,  desto  grösser  die  Aussicht, 
dass  er  den  Zuschlag  erhält  und  nicht  sein  Konkurrenzmakler; 

ausserdem  hängt  auch  die  Grösse  der  I^ro visionssumme  von  der 
Höhe  des  Gebotes  ab. 

3.  Händlertaxen. 

Vollkommen  verschieden  von  den  Maklertaxen  sind  die 
Händlertaxen.  Sie  bilden  sich  auf  ganz  anderen  Grundbedin- 
gimgen  und  Voraussetzungen  auf,  und  letzten  Endes  sind  sie  es, 
die  den  effektiv  erzielten  Preis  bestimmen. 

V aren  für  die  Makler  allgemeine,  äusserliche  Erscheinungen, 
Erwägungen  über  die  Stärke  der  Nachfrage  nach  einzelnen  Par- 
tien bestimmter  Art  für  die  Bewertung  massgebend,  so  ist  der 
Händler  vor  allem  als  Grundbedingung  darauf  angewiesen,  mit 
der  Absatzmöglichkeit  der  Ware  in  seinem  mehr  oder  minder 
grossen  Kundenkreis  zu  rechnen,  und  kann  erst  nach  Berück- 
sichtigung der  Preise,  die  vermutlich  seine  Kundschaft  bei  direktem 
Angebot  anlegen  wird,  seine  Taxen  festsetzen.  Auf  Zufalls- 
verkäufe und  Zufal!sT>reise  darf  sich  der  Händler  nicht  v^v- 
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lassen  denn  dafür  sind  die  Werte  ganzer  Partien  doch  zu  hoch 

und  das  Risiko  wäre  allzu  gross ; er  darf  mit  ^ \ J 

nicht  Lotterie  spielen  wollen,  indem  er  auf  schlanken 

^^'"\m''^Iligemeinen  legen  die  Händler  ^ 

dipieniffcn  Preise  zugrunde,  die  sie  beim  sofortigen 
wirrem  lUAt  oder  spiterhin  von  ihrem  Abnehmerkreis  M 
erlangen  vermuten  können.  Der  Händler  kennt  seinen 
Kmdeu  und  seinen  Bedarf  ziemlioli  genau  - wenigstens  sollte 

"kennen.  Bevor  er  aber  an  den 

doch  kein  sicheres  ürteil  bilden,  wie  sieh  d«  'erkaufsp^^ 

an  seine  Kundschaft  gestalten  können.  Er 

Abnehmer  bei  der  letzten  Ernte  angelegt  haben,  er  kaan 

aber  nie  sicher  wissen,  ob  in  der  kommenden 
steifende  oder  fallende  Tendenz  herrschen  wird.  Erst  am 
hemerkt  e “ ob  die  Preise  nach  oben  oder  unten  neigen,  ™d 
hierbei  dürften  ihm  die  llaklertaxen  doch  vielleicht  als  orien 
trendes  Cent  eiecheinen.  Der  Händler 

Basis  der  ganzen  Marktstimmung  festsetzen; 

imtt  reellen,  dass  er  den  Absatz  “f  ann^emd  gleich^ 
Preisstande  erzielen  kann,  wie  seine  Konkurreim  Es  denn, 

QPhr  seltene  Fall,  dass  er  durch  ausserordentlich  starke  riin 
käufo  steh  gretchsam  in  den  monopolartigen  Besitz  einer  be- 

^‘“St'lÄdfeT  KundUaft  viele  bessere“ 

Fabrikanten,  das  will  sagen,  Fabrikanten,  d« 

Fabrikate  hersteilen,  so  kann  er  den  P^is  ^r  die  “-ren  ^r 
tiernngen  schon  entsprechend  normieren.  «in 

Fabrikanten  zu  Abnehmern,  deren  besonders 

lind  Zigarillos  sind,  wofür  zum  Teil  das  Stuckblatt,  besonüere 

aber  die  IV.  Längen  in  Betracht  kommen,  dann  kann  er  die 

Taxe  für  diese  Art  Tabake  schon  höher  anneh^men,  aL  wenn 

er  nur  unsichere  Aussicht  für  deren  Absatz  hat. 

Ist  in  einer  Partie  ein  grösserer  Prozentsatz  Deckblatt 
das  für  Amerika  geeignet  ist,  so  wird  der  Händler  seine 

Schnittstaxe  und  damit  gleichzeitig  die 

Partie  zu  erhalten,  erhöhen.  Denn  immer 

bphalten  dass  der  Käufer,  der  einschreiben  will,  stets  die 

"j  T^e  bieten  muss,  die  Uim  seine  Kf 

nur  dann  hat  er  einigermassen 

zu  ffelaneen.  Durch  die  Eigenart  der  verschiedenen  KuMsch^’t 
verschiedener  Händler  erklärt  sich  auch,  dass  mancher 
ein  viel  höheres  Oehoi  ahgeben  kann  als 

dieser  bei  seiner  Kundschaft  für  eine  über  eine  bestimmte  Prei^ 
Xe  hinrsgeheude  AVare  gar  keinen  Abnehmer  mehr  hat. 

Beim  Taxieren  gehen  manche  Händler  auch  von  i«"  ® ' 

Stands-  oder  Selbstkostenpreisen  aus;  am  einfachsten  und 
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übersichtlichsten  für  die  Bewertung  ist  aber  die  Zugrundelegung 
der  Verkaufspreise.  Von  allen  Interessenten  ist  das  Taxieren 
für  den  Händler  am  schwierigsten  und  zeitraubendsten,  und  die 
ihm  zufallende  Arbeitslast  unvergleichlich  grösser  als  die  des 
Maklers.  Die  Händler  müssen,  namentlich  seit  den  letzten  Jahren, 
mit  grossem  Lager  arbeiten,  das  nicht  allein  bedeutendes  Kapital 
beansprucht,  sondern  von  dessen  höherer  oder  niedrigerer  Be- 
wertung auch  das  Schicksal  der  Bilanz  abhängt,  der  Erfolg  des 
ganzen  Jahres.  Die  Partien  werden  zu  einem  Durchschnitt  ge- 
kauft, aber  nur  selten  im  ganzen  geschlossen  weiter  verkauft. 
Vielmehr  werden  sie  in  ihren  verschiedenen,  oft  sehr  zahlreichen 
Unterteilen  zu  Einzelpreisen  ausgeboten,  die  auf  der  Annahme 
des  betreffenden  Händlers  beruht,  sich  aber  nicht  immer  und 
nicht  für  alle  Teile  realisieren  lassen,  so  dass  die  weniger  gang- 
baren Kestanten  der  Partien  dann  niedriger  abgegeben  werden 
müssen  als  anfänglich  dafür  angesetzt  war,  und  den  vermeint- 
lichen Nutzen  aus  den  anfänglich  verkauften  Teilen  wieder  ab- 
sorbieren. Das  ist  in  diesem  Falle  aber  noch  günstiger,  als 
wenn,  was  ebenfalls  nicht  selten  vorkommt,  die  Lagerhüter  über- 
haupt nicht  anzubringen  sind,  und  dann  wegen  ihrer  Unver- 
käuflichkeit die  Ursache  werden  können,  den  Händler  zurWeiter- 
führung  seines  Geschäftes  zu  zwingen,  auch  wenn  er  es  gerne 
aufgeben  möchte,  da  derartige  Objekte  nur  unter  immensem 
Verluste  veräussert  werden  können. 

Jede  einzelne  Sortierung  muss  der  Händler  genauestens  auf 
ihre  Eigenschaften  prüfen  und  den  ^'erkaufspreis  dafür  ein- 
setzen.  Is:t  dies  jedoch  alles  geschehen,  so  kann  er  durch  ein- 
fache Berechnung  den  Durchschnittsverkaufs-  und  Einkaufspreis 
'der  ganzen  Partie  feststellen.  Bei  der  Berechnung  des  Ein- 
kaufspreises, des  endgültigen  Gebotes,  das  er  in  der  Einschreibung 
einreichen  will,  muss  der  Händler  natürlich  einen  bestimmten 
Prozentsatz  für  allgemeine  Geschäftsunkosten  sowie  für  den  Ge- 
winn in  Abzug  bringen.  Bei  der  A ufmachung  seiner  Preise,  muss 
der  Händler  ferner  noch  berücksichtigen,  dass  einzelne  Sortie- 
rungen von  den  Fabrikanten  mit  Recht  viel  geringer  bewertet 
werden,  als  er  sie  eingeschätzt  hat;  der  Händler  hat  sich  bei 
einigen  Sortierungen  zu  seinen  Ungunsten  „vertaxiert‘^  Solche 
Fälle  kommen  oft  vor  und  müssen  immer  schon  während  des  Taxie- 
rens  mit  erwogen,  vermutet  werden,  um  unter  allen  Umständen 
möglichst  einen  normalen  Gewinn  zu  erzielen.  Vereinzelt  kommt  es 
aber  auch  vor,  dass  trotz  aller  Vorsicht,  trotz  aller  guten  Fach- 
kenntnis seinerseits  und  seiner  Angestellten,  der  Händler  dennoch 
einen  vollständigen  Fehlkauf  unternimmt  und  auf  der  Partie 
später  „sitzen“  bleibt.  Das  macht  sich  schon  gleich  nach  der 
Einschreibung  bemerkbar,  wenn  nach  disr  Verkündung  der  Ver- 
kaufspreise die  Nachfrage  plötzlich  stark  nachlässt  und  nur 
\vtenigc  Herauskäufe  zustande  kommen.  Aber  auch  späterhin 
beim  Einzelangebot  solcher  „Strops“,  wie  man  am  Markt  un- 
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glückliche  Partienkäufe  nennt,  bei  den 

hat  der  Händler  wenig  Gluck  mit  dem  \eika  . Partie 

zu  wiederholten  Malen  die  Preise  herabsetzen  und  an  ^er  1 • 

gLz  gewaltig  abschreiben,  oft  weit  bis  unter  den  Einstands 

oreis  um  die  AVare  endlich  loszubringen. 

^ Glücklich  dagegen  der  Händler,  d«  t^Iab^Te  tri 
Schreibungstages  schon  den  grösseren  Teil  seiner  iabaü 

‘^““‘HaWin  Händler  bereite  im  voraus  mit  einer  bestimmten 

r:  ers,  s derpat:  5 

^bge^sr  sf  !;r 

^pbwaiizkäufen“  für  Amerikaner  und  Regien,  die  wir  spa 
öS  ~nLer  bescLuen  rvollen.  wobei  allerdings  der  Gew.^ 
?ür  de^  Händler  nieht  immer  sehr  gross  aber  [ 

weniger  sicherer  ist;  dagegen  hat  er  den 

für  dm  Hlndlm  fast  unentbehrlich.  Die  Makler  haben  eme 

lind  mit  welcher  Wertschätzung  von  anderen  Reifektanten 
Stdtern  oder  Fabrikanten  - einzelne  Partien  begehrt  werden 
S“"  mal  mag  es  ein  Bluff  sein  wde  beim  Pokersprel.  manchmal 
mögen  sie  es  auch  aus  anderen  Quellen  wissen. 

4.  Fabrikantentaxen. 

Die  Basis  der  Bewertung  des  Tabaks  bildet  für  die  ffabn- 

S,-" 

Tucf  von“se"er 

Jrtimun^n^davon  abgeben  muss,  für  die  er  eme  amdere 

'^''''''CfettrmS'tenl'ie  Verkauftstaxen  der  Händler  den 
Einkaufs,  oder  Einstandspreisen  der  Fabrikanten  ^ ® 

seto  um  diei  Differenz  aber  entspinnt  der  Kampl, 

Der  Fabrikant  hat  bereits,  bevor  er  an  den  Markt  fahrt 
n +'TnTn+/xTi  Preise  für  die  besonderen  Zwecke,  für  die  er 
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dürfen.  Da  sehr  verschiedenartige  Rohtabake  zur  Herstellung 
einer  normalen  Zigarre  verwendet  werden,  beispielsweise  Sumatra, 
Java,  Brasil,  Havanna  und  noch  andere  amerikanische  Gewächse, 
so  liegt  es  immerhin  in  der  Hand  des  Fabrikanten,  bei  Preis- 
steigerung eines  dieser  verschiedenen  Rohmaterialien  auf  einer 
anderen  Seite  wieder  zu  sparen.  Dass  der  Fabrikant  aber  auch 
hierbei  an  gewisse  Grenzen  gebunden  ist,  dürfte  als  selbstver- 
ständlich erscheinen.  Daher  sucht  der  Fabrikant  am  Markt  ganz 
bestimmte  Tabaksorten  nach  Farbe,  Grösse,  Beschaffenheit  und 
Struktur.  Für  eine  grosse  Zigarre,  die  im  Detailpreis  20  Pf. 
kostet,  muss  er  ein  hellfahles  Sandblatt  oder  feines  Pflückblatt 
II.  Länge  kaufen.  'Für  eine  normalgrosse  10  Pf.-Zigarre  soll  er 
möglichst  Tabak  gleicher  Beschaffenheit  III.  Länge  oder  ein 
Stückblatt  II.  Länge  kaufen ; und  möglichst  zu  dem  Preis,  den 
die  Kalkulation  erlaubt.  Ob  das  aber  immer  zu  finden  ist,  bleibt 
eine  zweite  Frage.  Der  Marktkäufer  muss  die  Begabung  besitzen, 
auch  einmal  Sortierungen  vorteilhafter  zu  verarbeiten,  als  es  auf 
den  ersten  Blick  möglich  zu  sein  scheint. 

Bei  den  hohen  Preisen,  die  in  den  letzten  Jahren  die  Ein- 
schreibungen, namentlieh  für  Sumatratabak,  zeitigten,  muss  der 
Fabrikant,  während  er  bei  der  Besichtigung  die  Augen  möglichst 
weit  öffnen  muss,  bei  der  Festsetzung  seiner  Gebote  fast  ein 
Auge  zudrücken,  wenn  er  nicht  unverrichteter  Dinge  oder,  wenn 
man  den  Marktausdruck  gebrauchen  darf,  „mit  abgesägten  Hosen“ 
nach  Hause  fahren  will. 

Einen  wichtigen  Punkt  darf  aber  der  Fabrikant  bei  den 
Einkäufen  am  Markt  nicht  ausser  acht  lassen:  die  grösseren 
Unkosten.  Abgesehen  von  ganz  besonderen  Fancytabaken,  muss 
der  Fabrikant  bei  der  Taxation  immer  erwägen,  dass  sich  der 
Preis  durch  die  hinzukommende  Maklercourtage,  die  Empfangs- 
kosten, die  oft  erfolglose  Reise  an  den  Markt  und  die  kürzere 
Zahlungsfrist  noch  erhöht.  Um  überhaupt  einen  Marktkauf  des 
Fabrikanten  zu  rechtfertigen,  darf  er,  wenn  nicht  niedriger, 
so  doch  höchstens  zu  demselben  Preise  kaufen,  zu  dem  er  mut- 
masslich den  Tabak  bei  freiem  Angebot  von  den  Händlern  zu 
Hause  offeriert  bekäme;  letzteres  nur  dann,  wenn  er  überhaupt 
die  Chance  verliert,  dass  die  gesuchte  Ware  ihm  zu  Hause 
offeriert  wird,  weil  sie  am  Markte  bereits  verkauft  wurde. 

Die  Bewertung  ein  und  derselben  Sortierung  von  verschie- 
denen Fabrikanten  ist  oft  ausserordentlich  variabel;  sie  ist  ganz 
individuell  je  nach  dem  Zweck,  für  den  der  Fabrikant  den 
Tabak  bestimmt. 

Für  den  einen  Fabrikanten  kann  durch  die  besondere  Eigen- 
art seiner  Fabrikation  z.  B.  eine  Sortierung  nur  dann  in  Frage 
kommen,  wenn  der  Preis  eine  gewisse  Grenze  nicht  überschreitet; 
der  andere  Reflektant  aber  bestimmt  dieselbe  Sortierung  für 
ein  wertvolleres  Fabrikat,  wofür  auch  der  Rohstoff  teurer  sein 
darf,  oder  aber  er  ist  infolge  günstiger  Arbeitsverhältnisse, 
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niedrigerer  Verkaufsspesen  imstande,  höhere  Preise  anzulegen 

Fül-  ^e^Sumatrasortierung  HL  Länge,  hellfahles  Stück^ 

blatt,  kann  ein  Fabrikant,  der  .^er  Hauptsache 
Zigarren  Tind  teurere  Zigarillos  herstellt,  viel  höhere  Prei^ 
anlegen,  als  ein  anderer,  der  vorwiegend  normalgrc^se  ^^d  mittel - 
prelL  Zigarren  herstellt.  Alle  diese  Unterschmde  und  Kon- 
traste^ind  bei  Sumatravorlage  viel  grösser  als  bei  den  „erm«- 
wertigen  Javavorlagen. 

e)  Die  Einschreibung  selbst. 

Während  zu  der  Besichtigung  und  zum  Taxieren  der  \or- 
laffe  vier  Tage  angesetzt  sind,  spielt  sich  der  \ erkauf,  die  eigen  - 
IX  EteihfeibuSg,  innerhalb  3-4  Stunden  meist  an  einem 
Freitag  'vormittag,  ab.  Die  Menge  des  in  einer  Einschreibung  zmi 
Verkauf  'gelangenden  Tabaks  beträgt  bei  Sumatra  in  ‘ier 
15-^20  000  Ballen,  bei  Java  jedoch  ist  die  Vorlage  meist  vi«l 
grösser,  und  findet  daher  hierbei  in  letzter  Zeit  vielfach  di  - 

^^^^De^r  p^ten^'(teT^E^hreibu^  ist  auf  Freitag  vo^ittag 
10  Uhr  festgesetzt.  Der  Fabrikant,  der  sich  an  den  Heraus- 
käufen beteiligen  will,  hat  ^reits  am  Vorabend  ^ 

selbst  seine  Gebote  dem  Makler  mitgeteilt.  Der  ^fleMant  ab  ^ 
der  ganze  Partien  jn  Einschreibung  kaufen  mll,  me^  ^so 
der  Händler,  gibt  sein  Gebot  in  geschlossenem  Kuvert  E n 
Schreibungsbillett  genannt  — erst  jeweils, 

Partie  wieder  zum  -Verkauf  kommt,  seinem  Makler  ab  der  dann 
die  weitere  Vermittlung  nach  dem  Kontor  des  Importeurs  oder 

gr“  d'r^bote  noch  in  letzter  Stunde  nbg^nderi 

da  inzwischen  Mitteilungen  eingetroffen  sind,  die  über  die  foi- 
*:nirELchreibuugen  %te  oder  weniger  gute  P-S-"/ 
ftellen.  ‘Lauten  die  Berichte  ntar  d.e  Ge- 

bungen  recht  ungünstig,  so  werden  alle  Reflektanten  ihr.  U 
bote  bis  zum  äussersten  in  die  Höhe  schrauben,  um 
der  guten  Ware  zu  gelan^n;  anderer^its  f 

recht  vielversprechend,  so  wird  mancher  diesmal  auf  ^^^e  Partie 
verzichten,  in  der  Hoffnung  später  etwas  ^eres  “ 

\Inn  darf  aber  derartigen  Meldungen  nicht  allzu  ^oss^  ver 
Sen  enU^nbrLgen  sondern  sie  sind  meist  als  reines  Börsen- 
»rafSassen®^  Kommen  dem  ernsten  Beflektanten  wenige 
Minuten  vor  der  Einschreibung  Gerüchte  zu  Ohren,  dass  1 
eine  bestimmte  Partie  aussergewöhnlich  grope  Meinung  herrscht 
r gibt  er  .noch  rasch  vor  Toresschluss  ein  nochmals  erhöhtes 

Gebo^iabzum  Einschreibung  wird  über  die  nächste 

Vorlage  nur  Ungünstiges  berichtet,  um  die  Preise  zu  Treiben 
ist  a^r  diese  Einschreibung  vorüber,  so  soll  mit  einem  Male 
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auch  die  kommende  Vorlage  wieder  recht  gut  ausfallen.  Die  ver- 
sierten Marktkäufer  kennen  sich  al>er  meist  in  derartigen  Be- 
richten schon  aus;  namentlich  wenn  man  in  jedem  Jahr  fast  das 
gleiche  Spiel  beobachten  kann. 

Die  Einschreibung  findet  in  Amsterdam  im  Frascatisaal  und 
in  Eotterdam  im  kleinen  Saale  des  „Allgemeen  Verkooplocal'^ 
statt.  In  dem  Gebäude  selbst  oder  in  dessen  unmittelbarer  Nähe 
sind  die  Zimmer  der  Importeure,  in  denen  sie  dis  Einschreibungs- 
billette von  den  Maklern  in  Empfang  nehmen.  Der  Saal  ist  von 
einer  grossen  Anzahl  von  Logen  eingeschlossen,  welche  mit  dem 
Namen  der  verschiedenen  als  regelmässige  Partienkäufer  am  Markt 
tätigen  Händlerfirmen,  als  auch  einzelner  Makler  bezeichnet  sind; 
ausserdem  werden  aber  auch  noch  unten  im  Saale  selbst  Einzel - 
abteilungen  für  Händler  und  Makler  auf  geschlagen,  die  an  der 
Decke  mit  Leinwand  überspannt  sind,  damit  niemand  von  den 
darüber  liegenden  Logen  oder  sonst  irgendwie  durch  Hinauf- 
klettern in  die  Taxierbücher  sehen  kann.  Aber  auch  dem  weiss 
man  abzuhelfen.  So  berichtete  einmal  das  Feuilleton  einer 
grossen  deutschen  politischen  Tageszeitung*) : „An  heiteren 

Szenen  fehlt  es  im  Saale  Frascati  im  Verlaufe  der  Einschrei- 
bungen nicht.  Dieser  Tage  drängte  nach  erfolgtem  Zuschläge 
einer  besonders  wertvollen  Partie  alles  auf  die  Loge  des  glück- 
lichen Käufers  zu.  Derselbe  hatte  sich  eingeschlossen,  um  dem 
Andrang  auszuweichen,  und  in  Ruhe  seine  Kalkulation  machen 
zu  können.  Plötzlich  sah  man  zwei  Herren  aus  der  mit  Segel- 
tuch gedeckten  Nebenloge  oben  herausklettem  und  langsam  die 
Decke  des  Nachbars  entfernen,  um  von  oben  herab  die  Konver- 
sation zu  eröffnen.“ 

Vüele  Händler,  die  keinen  festen  Platz  haben,  befinden  sich 
aber  ausserdem  noch  im  Saale.  Die  grosse  Menge  aber,  die  oft 
Öen  Saal  ganz  unheimlich  füllt,  sind  meist  die  Fabrikanten, 
die  nicht  in  der  Einschreibung  geschlossene  Partien  kaufen  wollen, 
wo  es  sich  um  Quantitäten  von  300 — 1000  Ballen  handelt,  sondern 
sich  vielmehr  nur  unmittelbar  nach  der  Einschreibung  an  dem 
Herauskaufen  von  Untersortierungen  beteiligen.  Schon  geraume 
Zeit,  bevor  die  erste  Partie  zrun  Verkauf  gelangt,  strömen  auf- 
geregte, kauflustige  Interessenten  in  dem  Saal  zusammen. 

Die  sogenannte  „Volgorder  der  Inschrijving“,  ein  kleines 
gedrucktes  Heftchen,  das  jeder  Einkäufer  erhält,  gibt  die  be- 
stimmte Reihenfolge  und  die  Zeit  bekannt,  wie  die  einzelnen 
Partien  zur  Einschreibung  gelangen.  Zur  besseren  Orientierung 
ist  bei  jedem  Importeur  die  Zimmernummer  beigeilruckt,  in  dem 
er  die  Gebote  entgegennimmt.  Ausserdem  ist  jedesmal  noch  die 
Durchschnittstaxe  der  Makler  bei^fügt,  damit  man  später  den 
Unterschied  mit  dem  wirklich  erzielten  Preis  um  so  deutlicher 
zutage  treten  sieht.  In  viertelstündlicher  Folge  wird  auf  die 


*)  Frankfurter  Zeitung. 
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Einschreibungsbillette  der  Zuschlag  erteilt,^  so  dass  je  nach  der 
Zahl  der  Partien  das  ganze  Marktgeschäft  bis  1 oder  2 Uhr 
nachmittags  abgelaufen  ist. 

Unmittelbar,  bevor  offiziell  die  Entscheidung  über  den  Zu- 
schlag gefällt  wird,  müssen  die  Einschreibungsgebote  den  Im- 
porteuren abgeliefert  werden.  Der  Interessent  darf  aber  seine 
Aufmerksamkeit  und  sein  ganzes  Handeln  nicht  auf  einige  wenige 
oder  gar  auf  eine  einzige  Partie  konzentrieren  und  nur  für 
diese  Gebote  abgeben  wollen;  er  muss  vielmehr  eine  ganze  An- 
zahl Einschreibungsbillette  bereit  halten,  mehr  als  er  überhaupt 
vermöge  seiner  Kaufkraft  verantworten  könnte ; denn  er  k^n 
ja  nie  Bestimmt  wissen,  ob  gerade  sein  Gebot  den  Zuschlag 
erhält.  Der  Händler  muss  Ware  zum  Handeln  haben.  Bemerkt 
er,  dass  sich  das  Marktgeschäft  auf  höheren  Preisen  bewegt  so 
hat  er  immer  noch  Gelegenheit,  sein  Gebot  für  die  iolgmden 
Partien  um  einige  Cents  oder  auch  um  Bruchteile  eines  Uents 
zu  erhöhen.  Dabei  kann  es  aber  doch  verkommen  und  kommt 
auch  oft  vor,  dass  ein  Händler  ständig  von  seinen  Mitbewerbern 
überboten  wird,  manchesmal  nur  um  2 3 Hundertstel  eines 

Cent,  und  vollständig  leer  am  Markte  ausgeht.  ^ 

Gemäss  den  [Marktkonditionen  müssen  die  Preise  im  Ein- 
schreibung-sbillett  in  Cents  oder  in  Hundertstel  Cents  für  das 
Amsterdamer  Pfund  (=  V2  Kilo)  ausgedrückt  sein.  Das  Gebot 
darf  stets  nur  die  ganze  Partie  umfassen,  d.  h.  Bruchteile  der- 
selben, wie  früher  während  der  Zeit  der  Auktion  gebräuchlich 
war,  werden  nicht  verkauft.  Für  grosse  und  wertvolle  Partien 
kann  also  nur  der  Grosshändler  als  Käufer  auftreten. 

Das  Einschreibungsbillett  enthält  den  Namen  des  eigent- 
lichen Käufers  und  den  des  Maklers,  der  den  Abschluß  ver- 
mittelt. Hie  und  da  kommt  es  auch  mal  vor,  dass  der  Käufer 
seinen  Namen  nicht  bekannt  werden  lassen  will;  in  diesem  lalle 
stellt  ein  Makler  das  Billett  auf  seinen  eigenen  ^''amen  laus 
und  schliesst  selbständig  für  sich  den  Kauf  ab.  Der  ^ erkaufer 
erfährt  also  den  Namen  des  Käufers  nicht,  oder  doch  nur  aut 
sonderes  Verlangen  durch  den  Makler.  Es  ist  auch  gan  nicht 
notwendig,  dass  der  Käufer  dem  Verkäufer  bekannt  ist,  denn 
der  Alakler  übernimmt  in  diesem  Falle,  wie  überhaupt  bei  allen 
ausländischen  Reflektanten,  dem  Importeur  gegenüber  die 
volle  Verantwortung  für  die  Erfüllung  der  Zahlung»-  und  ^n- 
stigen  Marktbedingungen  seitens  seines  A-uftraggebere.  Ein 
AVeiterverkauf  von  Untersortierungen  findet  in  diesem  Falle  auch 
nur  durch  A^ermittlung  des  Maklers  im  Aufträge  des  geheimen 

Käufers  statt.  t v 

Ein  Einschreibungsbillett  hat  ungefähr  folgenden  Inhalt. 

„Ich  biete  durch  den  Makler  N.  N.  auf  Partie  Deli  Batavia 

Alaatschappii/TLl  449  Ballen,  verladen  mit  Dampfer  ,,  Oranje  , 

Preis  für  Kilo  233  Cs., 

auf  o’ewohnte  holländische  Bedingungen.  N.  1 . 


34 


Tritt  der  Makler  als  Käufer  auf,  so  lautet  der  erste  Satz: 

„Der  Makler  K.  X.  bietet  für  seinen  Meister  auf  Partie  etc.- 

in  den  letzten  Jahren  ist  es  eine  häufige  interessante  Er- 
scheinung geworden,  dass  ausser  einzelnen  Firmen  auch  oft  zwei 
oder  mehrere  Eeflektanten  gemeinsam  einschreiben.  Meistens  sind 
es  Händlerfirmen,  die  sich  zu  solchen  Kombinationskäulen  zu- 
sammenschliessen.  Kombinierte  Einschreibungen  von  seiten  der 
Fabrikanten  gehören,  wie  überhaupt  direkter  Erstehandkauf  eines 
Fabrikanten,  bei  Sumatra  noch  mehr  als  bei  Java  zu  den  Selten- 

heiten.  . 

Die  Taxen  für  den  Einkauf  werden  gemeinsam  festgesetzt, 

und  der  Verkauf  am  Markt  sowie  der  weitere  Verkauf  des 
Festes  der  Partie  wird  untereinander  geregelt.  Derartige  Kom- 
binationen können  in  jeder  Einschreibung  von  neuem  geschlossen 
werden,  meist  bilden  sie  sich  aber  zu  dauernder  Interessengemein- 
schaft aus. 

Die  Veranlassung,  die  derartige  Zusammenschliessungen  her- 
beiführt. kann  mannigfacher  Art  sein.  Teils  ist  es  die  \ er- 
bindung  eines  Kapitalisten  mit  einem  tüchtigen  Fachmann,  beide' 
aber  Händler,  wovon  der  eine  ganz  besonders  im  Einkauf  am 
holländischen  Markt  bewandert  ist,  während  des  anderen  Stärke 
vielleicht  in  der  früheren  Bedeutung  seines  Geschäftes  in  amerika- 
nischen Tabakprodukten  liegt  und  in  seiner  guten  Absatzorgani- 
sation. Oft  aber  kommt  durch  eine  Kombinafion  mehrerer  Händ- 
ler überhaupt  erst  die  nötige  Kapitalkraft  zusammen,  um  die 
Einschreibung  vornehmen  zu  können;  andererseits  verteilt  sich 
aber  auch  das  Eisiko,  das  besonders  bei  Sumatraeinschreibungen 
oft  sehr  gross  ist.  Aber  auch  bedeutende,  reichlich  kapital- 
kräftige Händlerfirmen  schliessen  sich  öfter  zu  Kombinations- 
käufen zusammen  in  der  richtigen  Erkenntnis,  dass  sie  sich  selbst 
lieber  in  eine  allgemein  begehrte  Partie  teilen,  als  durch  gegen- 
seitige Konkurrenz  die  Preise  ad  infinitum  zu  treiben.  Der 
alleinige  Kauf  würde  auch  oft  über  den  Eahmen  des  Geschäfts- 
umfanges hinausgehen.  Häufig  kommt  es  auch  vor,  dass  ein 
Käufer  mehrere  Makler  mit  der  Vermittlung  seiner  Geschäfte 
betraut,  wobei  sich  die  verschiedenen  Makler  in  die  Courtage  teilen. 
Der  Interessent  setzt  dann  auch  in  das  Einschreibiingsbillett 
die  Namen  der  einzelnen  Makler  und  schreibt:  „Ich  biete  durch 

die  Makler  M,  N,  0 etc.“ 

Nicht  selten  haben  sich  verschiedene  ^lakler  durch  Inlor- 
mation,  Gestattung  der  :Musterbesichtigung  in  ihren  Privat  kon- 
teren usw.  um  das  Geschäft  bemüht;  der  Eeflektant  möchte 
also  jedem  von  ihnen  einen  kleinen  Teil  der  Courtage  zukommen 
lassen.  Er  hofft  vielleicht  auch,  da.ss  nun  alle  im  Billett  ge- 
nannten Makler  ihm  dafür  behilflich  sein  werden,  die  Einzel- 
bestände seiner  Partie  so  vorteilhaft  wie  möglich  zu  verkaufen. 
Mitunter  hingegen  hat  der  Händler  ein  Interesse  daran,  einem 
einzigen  ^lakler  die  ganze  Provision  zu  verschaffen.  Hat  der 
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Händler  beispielsweise  eine  Partie  gekauft,  die  sich  vorzüglich 
für  österreichischen  Eegietabak  eignet,  so  wi^  er  sein  Ein- 
schreibungsbillett allein  auf  den  Namen  des  Makters  stelLn; 
der  zu  sSien  Kunden  die  österreichische  Tabakregie  zahlt  ). 

Sobald  im  Konter  des  Verkäufers  alle  Gebote  abgege^n  sind, 
werden  sie  nach  Ablauf  des  Termins  geöffnet,  und  dem  Im- 
porteur steht  das  Eecht  zu,  nur  dem  Höchstbietenden  den  Zu- 
schlag zu  erteilen,  oder  aber,  wenn  er  glaubt,  der  Preis  Sei 
nicht  genügend,  die  Partie  zurückzuhalten.  Itei  n 

laffe  iedoch  wird  der  Verkäufer  immer  auf  das  Höchstgebot  den 
z4ch\ag  geben,  ünd  nur  bei  etwas  gedrückter  ^Marktstimmung, 
o^nd  dann  auch  fast  nur  bei  Javatabak,  kommt  es  Vor,  dass  eine 
Partie  „opgehouden“  wird.  Der  Verkäufer  nimmt  dann  an  m 
einer  der  folgenden  Einschreibungen,  in  denen  er  ^ine  Ware 
nochmals  zum^  Verkauf  stellen  kann,  vielleicht  ein  höheres  Ge- 
bot zu  erhalten.  Selten  aber  geht  dieser  fromme  W unsch  in 
Erfüllung ; ab  und  zu  gelingt  es  einmal,  später  einen  besseren  Preis 
zu  erzielen.  Tabak  ist  kein  Artikel,  mit  dem  man  grosse  Spe- 
kulationen treiben  kann.  Bisweilen  ist  es  ^gar 
kommen,  dass  ganze  Javapartien  bis  ^^^/«Igenden  Fruhja^ 
zurückgehalten  worden  sind,  da  man  auf  Grund  der  Ernte- 
nachrichten und  der  Prognosen  für  die  Gestaltung  der  neuen 
Kampagne,  Aussicht  auf  günstigere  Eesultate  hegte. 

Aber  nur  selten  ist  bei  derartigem  spekulativem  Handeln 
Seide  gesponnen  worden. 

Diesen  Tatsachen  tragen  allmählich  auch  die  Imimrteure 
Eechnung  .und  lassen  sich  überzeugen,  indem  sie  jetzt  meist 
in  der  ersten  Einschreibung  schlank  den  Zuschlag  erteilen.  ^ 
Fälle  vermeiden  sie,  bei  liochwertiger  Mare  den  Zuschlag 
zu  verweigern,  da  das  Eisiko  zu  gross  ist.  spater  noch  ge- 

ringere  Preise  *zu  erzielen.  j * u 

Auch  das  Einschreibuiigssystem  musste  seine  Kinderjahre 

durchmachen  und  mit  der  Zeit  einige  Fehler  noch  zu  ^^citige^^ 

suchen.  Man  hatte  fifilier  die  Oeitnung  ( ei  ^ if  u„jv,en 

teiluiic'  des  Zuschlages  etwas  willkürlicher  gehandhabt.  Es  kamen 

Bevorzugungen  einzelner  Händler  von  seiten  der  Importeure  vor, 
bei  welchen  erstere  nicht  einen  genauen,  sondern  nur  einen  rela- 
tiven Preis  boten  in  der  Form:  „Violent  über  das  höchste  Ge- 
bot.“ Jedoch  bald  schlossen  sich  die  Händler  zusammen,  im 
Front-  dagegen  zu  machen  und  verpflichteten  sich  gegenseitig 
unter  hoher  Konventionalstrafe,  von  demjenigen  Importeur,  der 
sich  solche  Unregelmässigkeiten  zuschuld.en  kominen  lasse  keine 
AVare  in  Einschreibung  abzunehmen.  Ein  Händler  brach  aber 
sein  Mtert,  d.  h.  juristisch  war  er  Hecht ; denn  er  kiulte 
von  einem  boykottierten  Importeur  wohl  Tabak,  aber  nicht 

*)  Rumpf:  „Der  Tabakhandel  in  Holland.“  ^ 
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Einschreibung,  sondern  aus  freier  Hand.  Trotzdem  musste  er 
die  Strafe  Von  25  000  fl.  nominell  freiwillig  zahlen. 

Sobald  der  Zuschlag  auf  ein  Gebot  erteilt  ist,  erfolgt  die 
Verkündigung  unter  Xennung  des  Käufers,  Maklers  und  des 
Durchschnittspreises  von  einer  Tribüne  in  den  Saal  herab;  neben- 
bei bemerkt,  versteht  man  aber  unter  dem  allgemeinen  Läm  nur 
selten  den  „Heerrufer“.  Viel  eher  aber,  als  der  Verkünder  er- 
scheint, erfährt  inan  meist  schon,  wer  den  Zuschlag  erhalten  hat. 

Vor  dem  'Zimmer  des  Importeurs  nämlich,  in  dem  gerade 
der  Zuschlag  erteilt  wird,  warbm  gespannt  die  ^lakler  und 
ihre  Angestellten,  lun  sich  dann,  sobald  sie  den  Namen  des  glück- 
lichen Käufers  Vernommen  haben,  wie  die  Löwen  auf  ihr  Opfer 
zu  stürzen.  Der  Ersteher  der  "Ware  erfährt  auch  meist  durch 
diesen  gewaltigen  Ansturm,  der  bei  schönen,  weidvollen  Sumatra 
Partien  ganz  besonders  heftig  ist,  dass  sein  Gebot  den  Zuschlag 
erhalten  hat.  Nun  muss  er  sofort  mit  dem  'Weiterverkauf  in 
Tätigkeit  treten.  Nicht  selten  kommt  es  vor,  dass  ein  Händler, 
der  gar  nicht  ernstlich  damit  rechnet,  dass  sein  Gebot  Erfolg  hat, 
und  daher  noch  gar  nicht  die  einzelnen  Verkaufspreise  genauestens 
festgesetzt  hat,  nun  ganz  plötzlich  von  einer  Unmenge  junger 
Leute  umgeben  und  förmlich  hochgehoben  wird,  die  mit  Auf- 
trägen für  Einzelherauskäufe  versehen  sind.  Ein  ernstlicher  Ke- 
flektant  einer  Partie  aber,  setzt  in  der  sicheren  Hoffnung, 
dieselbe  auch  zu  erhalten,  für  jede  Sortierung  einen  Fragpreis 
und  einen  Limitpreis  fest. 

In  diesem  Falle  ist  der  Hän<ller,  der  eine  bestimmte  Loge 
hat,  doch  in  einer  glücklicheren  Lage,  denn  er  kann  sich  durch 
Einschliessen  wenigstens  vorübergehend  vor  seinen  „Erpressern“ 
schützen.  Er  kann  dann  nochmals  seine  einzelnen  ’Weiterver- 
kaufspreise  revidieren  und,  je  nach  iler  Höhe  seines  Einkaufs- 
preises, eventuell  abändern. 

Die  Makler  haben  von  den  Fabrikanten  und  den  Händlern 
im  voraus  Angaben  und  Gebote  erhalten  für  Sortierungen,  die 
sie  gerne  herauskaufen  möchten.  Vielfach  gibt  man  dem  Makler 
auch  Imehrere  gleichartige  Sortierungen  auf,  die  aber  gegen- 
seitig kollidieren,  die  alternativ  sind,  d.  h.  sobald  es  dem  ^lakler 
gelungen  ist,  eine  oder  einen  Komplex  von  Sortierungen  einer 
Partie  herauszukaufen,  so  verfälll  das  Interesse  für  die  anderen 
Sortierungen.  Man  lä.sst  auch  dem  Makler  für  ein  und  dieselbe 
Sorte  oft  etwas  Spielraum  im  Gebote  mit  einem  alleräussersten, 
höchsten  Preis,  'dem  sogenannten  Limit;  der  Makler  soll  eben  be- 
strebt sein,  für  seinen  Kunden  so  billig  wie  möglich  zu  kaufen; 
ob  er  das  zwar  in  'Wirklichkeit  tut,  dürfte  doch  zweifelhaft  er- 
scheinen, denn  er  muss  immer  befürchten,  dass  einer  seiner 
Kollegen,  der  einen  Auftrag  mit  höherem  Preise  haben  könnte, 
ihn  überbietet,  und  dass  ihm  dadurch  das  Ge.schäft  entgeht,  wenn 
er  auch  bestrebt  ist,  die  Interessen  seines  Kunden  nach  bestem 
M'issen  und  Gewissen  zu  wahren. 
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Der  Herauskäufer  wartet  aber  teilweise  auch  mit  ^^m  Li- 
tcilen  von  Aufträgen  an  die  Makler,  bis  der  Erstehandkaufe 
seine  Forderungspreiso  mitgeteilt  hat;  er  nimmt  erst 
^rseinem  Makler  und  lässt  diesen  dann  die  Preise  aushandeln 
Wenn  sich  der  erste  wilde  Sturm  etwas  gelegt  hat  dami  verkünde 

Seh  die  Einschreibungskäufer  an  Hand  T^efteüt 
Preise  für  die  einzelnen  Untersortierungen.  Die  Makler  teüen 

Lse  Forderungen  ihren  Interessenten  mit  und 
gegenseitiges  Fordern  und  Bieten  der  Heraimkauf.  Die  lorde 
runffspreise  nimmt  im  allgemeinen  der  Händler  etwas  hoch  an, 
um  während  des  Bietens  immer  noch  etwas  nachge^n  konnem 
Ist  eine  Partie  oder  einzelne  Untersortierungen  derselben  ganz 
äsoXs  beo-ehrt,  so  geben  manche  Händler  keine  Fra^re^ 
“ Ln  4 l’^.n®sich  fte.  darauf  ohne  Unter- 

läge  dazu  zu  geben,  sie  niten  aus:  bod,  bod  , d.  ^ 

bote.  Sie  tun  das  in  der  Hoffnung,  dass  dann  tur  emze  ^ Jor. 
Herungen  oder  Ballen  höhere  Preise  erreicht  werden,  als  sie  selbst 

glaubten,  dafür  verlangen  zu  können,  bod 
wenn  der  Händler  in  der  Bewertung  der 

sich  nicht  ganz  sicher  fühlt.  Hierbei  findet  der  Verkauf  gleich 
einer  offen  tlichenAuktion  statt.  Die  Fabrianten  lassen 
sich  in  der  Aufregung  des  Geschäftes  durch  die  Konkurrenz  zu 
fi^er  noch  höherem  gegenseitigen  üeterbieten  hmrejs^en, 
während  der  Händler  in  seiner  gerade  nicht  angenehmen  Lag^ 
in  der  er  sich  durch  das  furchtbare  Drängen  und  G^chrei 
ein  anderer  Ausdruck  wäre  zu  mild  - befindet, 
bis  das  höchste  Gebot  erreicht  ist,  dem  er  dann  den  Zuschi  ^ 

erteilL^^^  o-anze  Verlauf  des  Herauskaufens  gleicht  einer  wüden 
Jagd  und  einem  tobenden  Kampf;  und  doch  muss  er  sich  inner- 
halb sehr  kurzer  Zeit  abspielen,  denn  nach  einer  Vx®rtelsWe 
gelangt  bereits  der  Verkauf  einer  weiteren  Partie  z^ 
düng  und  von  neuem  begiimt  der  gleiche  bturm.  Oft  tobt  noch 
in  einer  Ecke  der  Kampf  um  eine  Pftie  während  bereite  eme 
andere  Schar  sich  auf  den  neuen  Käufer  stürzt 
canzen  Morgen  hin  und  her,  und  je  lebhafter  der  \erlaut  desto 
leichter  lässt  sich  der  Fabrikant  oder  herauskaufende  Händler  zu 
Sren  Preisen  verleiten,  als  er  eigentlich  nach  seinen  kauf- 
männischen Grundsätzen  verantworten  konnte. 

:Meist  ist  der  kleinere,  kapitalschwachere  Handlei  beim  .,He  - 
ausverkaufen“  in  der  Preisgestaltimg  viel  ®^^g"S3nkommend^, 
aber  er  ist  in  gewisse.m  Sinne  direkt  dazu  gezwungen.  Je  grosser 
der  Prozentsatz,  den  er  von  der  ganzen  erworbenen  Partie  bereite 
am  Markte  verkauft,  desto  besser  ist  es  für  ihn  da  er  gema« 
den  holländischen  Bedingungen  den  Gegenwert 
nähme  der  Partie  in  bar  erhält  bzw  auf  die  zu  ® f 

Kaulsumme  verrechnen  lassen  und  sich  bald  wiedei  an  eine 

anderen  Einschreibung  beteiligen  kami. 


38 


Die  grösste  Freude  mag  es  wohl  für  einen  Händler  sein, 
er  am  Abend  verkünden  kann:  die  ganze  Partie  ist  geräumt.  Dei- 
artige  Fälle  sind  aber  Seltenheiten  und  kommen  nur  bei  vor- 
herigen Vereinbarungen  mit  amerikanischen  oder  Regiekaulem 
über  den  Weiterverkauf  vor.  Hierbei  handelt  es  sich  uin  vor  der 
Einschreibung  vereinbarte  Herauskäufe,  wofür  die  Preise  schon 
festgesetzt  sind,  und  die  Ware  bereits  vom  Iteflektanten  an 
seine  Unterabnehmer  fast  gänzlich  verteilt  ist.  Diese  Geschalte 
treten  aber  nur  d.ann  in  Kratt,  wenn  der  einschreibende  Kauter 
auch  wirklich  den  Zuschlag  erhält.  Hat  er  den  Zuschlag  erhalten, 
dann  gehen  die  einzelnen  Untersortierungen  sofort  zu  den  ver- 
einbarten Preisen  in  den  Besitz  der  Herauskäufer  über.  Die  Hohe 
des  Einschreibungspreises  zu  bestimmen,  bleibt  aber  dem  m- 

schreibenden  allein  Vorbehalten. 

Sämtliche  Geschäfte  in  der  Einschreibung,  seien  es  nun 
direkte  Einschreibungskäufe  oder  Herauskäufe,  werden  aus- 
schliesslich durch  Vermittlung  der  Makler  bewerkstelligt,  hur 
jeden  abgeschlossenen  Kauf  stellt  der  Makler  zwei  Schlussscheine 
aus,  wovon  einen  der  Käufer,  den  anderen  der  Verkäufer  er- 
hält. Für  die  Vermittlung  der  Erstehandkäufe  erhält  der  MakJei 
laut  Konditionen  vom  Verkäufer  eine  Verkaufsprovision  von  1 «o. 
Dasselbe  gilt  aber  auch  für  alle  späteren  Herauskäute,  sofern 
nicht  anderweitige  Abmachungen  getroffen  sein  sollten.  Ger 
Herauskäufer  von  Sortierungen  oder  Partien  aus  zweiter  Hand 
übernimmt  seine  Ware  direkt  vom  Importeur,  und  zwar  zu  den 
gleichen  Bedingungen  wie  der  Einschreibungskäufer.  Die  Be- 
gleichung der  Schuldbeträge  geschieht  hierbei  meist  durch  eine 
Verrechnung  der  Summen  beim  Makler,  so  dass  der  veAäiner 
oft  gar  nichts  mit  seinem  Abnehmer  zu  tun  hat  und  ihn  bei  Ge- 
heimkäufen auch  nicht  einmal  kennt.  Der  Erstehandkäufer  erhält 
dann  lediglich  seinen  Reingewinn,  und  der  Makler  verreennet  mit 

dem  Importeur.  . 

Durch  die  vielen  Herauskäufe,  die  seit  den  letzten  Jahren 

stattfinden,  und  die  besonders  von  den  Amerikanern  in  sehr 
grossem  Massstabe  und  hochpreisiger  Ware  be.stätigt  werclen,  wird 
bewirkt,  dass  zuweilen  ein  und  diesellie  Partie  für  4 ",'o  (-ourtage 

tributär  gemacht  werden  kann.  u n- 

Berücksichtigt  man  die  gewaltigen  Summen,  die  am  hollän- 
dischen Tabakmarkt  umgesetzt  werden  — im  Jahre  1912  waren 
es  99  Millionen  fl.,  d.  s.  über  168  Millionen  Mark  so  kann 
man  sich  leicht  ein  Bild  machen,  wie  gross  die  \erdienste  der 

meistbeschäftigten  Makler  sein  müssen. 

Und  es  ist  so.  Die  Makler  verdienen  sehr  viel,  ausssrordent- 

licli  viel  Geld;  aber  nicht  alle.  So  lesen  wir  einmal  in  emer 
süddeutschen  Fachzeitung  vor  vielen  Jahren:  „Ein  grosser  ieil 
derselben  (der  Makler),  welche  die  Stadt  in  unbeschrankter  Zahl 
ernennt  (das  stimmt  heute  nicht  mehr  ganz),  haben  den  Kampf 
' nms  tägliche  Dasein  so  schwer  zu  kämpfen,  dass  ein  populärer 
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Amstci'daraei-  Scliriltsteller,  der  auch  Zigarren  iabriziert 
dXe  wS^en  muss,  sie  in  einem  hollandisehen  ortspiele  Tabak- 

Ä-rrnan„“;e.  kur  der  Minderheit  des  Kollegmms.  den  rne^^^^^^ 

ÜPschäftifften  8—10  Maklerfirmen,  strömt  sie  zu,  „die  unend 
liehe  Gabe.“  Man  darf  dies  Schillersche  M ort  hier  uneing  - 

aehr&nkt  »««“äem  engagiert  Wie  wir 

gesehen  hab^n,  übernimmt  aber  wohl  . '‘f)“  AS“ 
V'erantavortung  dem  Verkäuier  gegenüber  für-  die  Kreditfalu^kei 

seines  ausländischen  Kunden. 


Der  jetzt  geltende  Courtagesatz  wurde,  an  Stelle  einer  noch 
älteren  Form  dm  Gebühr,  die%om  Gewicht  erhoben  wurde,  da- 
rla  Uir  den  minderwertigen  Javatebak  festgesetzt  und  für 
den  später  erst  hinzukommenden  Sumatratabak  stillschweigend 
JerbehHten.  Es  wäre  aber  wohl  recht  und  billig  gewesen,  wenn 
man  einen  Courtagesatz  für  Javatabak  und  einen  anderen  fu 
Sumatratabak  angenommen  hätte.  Denn  eui  unverhaltnrnma^Lg 
o-rosser  \nteil  aus  den  hochwertig-en  Sumatratabaken  ström  en 
Maklern^  zu.  Es  soll  in  Amsterdam  Maklerfirmen  ^ 

während  der  Einschl^eibungen  in  einem  Jahre  über  300  000  tl. 

ISaureiner  Einschreibung  wird  am  Xachmittage 
durch^  gednickte  Zettel  , allgemein  bekanntgegsben  und  sp^er 
auch  in  den  verschiedenen  Fachzeitschritten  veroff entlieht,  -^^^^se 
dpr  VeLrn  Aufzeichnung  der  Partien  enthält  er  die  Angabe  des 
Preifes,  zu  dem  ungefälir  im  Durchschnitt 
worden  sein  soll  und  ausserdem  noch  den  X amen  des 
Ke  Ang.ren  der  in  Eineehreibung  erzielten  Prmsa  smd  meht 
uübedlnl;  zuverlässig,  da  sie  oft  auf  der^  Wer  ^um 

einige  Prozente  erhöht  angegeben  werden.  Der 
sich  nicht  zu  tief  in  die  Karten  sehen  lassen ; man  soll  ihm  nicl 
den  erzlelSi  Verdienst  auf  Heller  und  Pfennig  naehrechnen 

‘‘“"wünscht  ein  Käufer,  dass  sein  Einkaufspreis  unbek^.t 
bleibt,  oder  dass  auch  sein  Karne  nicht  S®“"“  i*"der'  Vb- 

ilSistrsSrpf=^ 

erster  als  zweiter  Hand,  durch  \ermittlung 

dem  Verkäufer  einen  Schein  ausgestellt  aut  Grmd  d^=“ 

das  Hecht  hat,  den  Sortierungen  oder  1 artien  auf  dem  S®  ■- 

des  Importeurs  einzelne  Muster  oder  ga,nze  Ballen  zu 

Meist  Lei-  entnimmt  der  Händler  vorläulig  nur  soviel  Büschel 

aus  den  einzelnen  Ballen,  als  er  zum  Müsterbdden  notwendig 

Die  Empfangnahme  der  Ware  und  deren  Weitertranspoit 
gemäss  Verfügung  der  Käufer  besorgen  die 

.irbeitergenossenschatten.  die  sogenannten  „t  eems  . Die®. 
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Empfangnahme  muss  laut  Konditionen  innerhalb  10 — 14  Tagen 
stattfinden,  andernfalls  lässit  der  Verkäufer  die  Verwieg’uug. 
Verrechnung  und  Einlagerung  in  ein  Lagerhaus  auf  Kosten  des 
Käufers  vornehmen.  Die  einzelnen  Ballen  werden  hierl>ei  in 
ganzen  Kilo  gewogen,  überschiessende  Bruchteile  werden  nicht 
berechnet.  Auch  die  von  den  Fabrikanten  gekauften  kleineren 
Mengen  bleiben  entweder  im  Lagerhaus  des  Händlers  oder  bcd 
einem  Lagerhalter  oder  Spediteur  solange  liegen  gegen  geringe 
Äliete  und  Feuerassekuranz,  bis  sie  zum  Verarbeiten  einzeln 
oder  insgesamt  zur  Einlagerung  in  ein  Inlandtransitlager  ab- 
gerufen werden.  Dadurch  werden  beträchtliche  Frachtkosten  er- 
spart, und  der  fremdländische  Händler  ist  im  Grenuss  derselben 
Vorteile  wie  sein  Konkurrent,  der  am  Markte  selbst  den  Sitz 
seines  Geschäftes  hat.  Es  ist  dies  mit  ein  Grund,  warum  sich 
die  deutschen  Händler  in  so  starkem  Masse  am  Einkauf  in 
Holland  beteiligen  können,  wenn  auch  trotzdem  noch  einige 
deutsche  Firmen  ihren  ganzen  Betrieb  nach  Amsterdam  verlegt 
haben. 

Sobald  die  Kaufabschlüsse  beendigt  sind,  beginnt  für  die 
Händler  noch  eine  vielseitige  Arbeit.  Für  jeden  Reisenden  und 
Agenten  muss  von  jeder  Sortierung  ein  Muster  zusammengcstellt 
werden  nebst  genauer  Preisaufgabe,  damit  diese  möglichst  bald 
den  Fabrikanten  im  Inlande  Offerte  vorlegen  können.  Vielfach 
sind  auch  Reisende  oder  Agenten  einzelner  Händler  am  Markte 
selbst  mit  tätig.  Diese  reisen  dann  am  selben  Abend  noch 
mit  den  Mustern  nach  Deutschland,  um  sofort  am  nächsten  Morgen 
mit  dem  weiteren  Verkauf  zu  beginnen.  Jeder  Reisende  ist 
natürlich  bestrebt,  seinem  Kollegen  mit  der  Offerte  zuvorzu- 
kommen. Die  Muster  werden  per  Expressgut  versandt,  was  aller- 
dings ziemlich  kostspielig  ist;  auf  diese  Weise  ist  es  aber  mög- 
lich, dass  die  Muster  von  Tabak,  den  ein  Händler  beispielsweise 
Freitag  mittag  in  Einschreibung  erhalten  hat,  bereits  Samstag 
morgen  in  Süddeutschland  einem  Fabrikanten  vorgelegt  werden 
können. 

Aber  auch  am  Markte  selbst  finden  am  Xachmittage  auf  den 
Kontoren  der  Händler  noch  vielfach  Herauskäufe  statt,  wobei 
aber  Käufer  und  Verkäufer  vielfach  direkt  untereinander  ver- 
handeln; kommt  ein  Kauf  zustande,  so  wird  dies  dem  Makler 
mitgeteilt,  w’elcher  dann  Courtage  erhält,  obschon  dies  streng- 
rechtlich  nicht  mehr  notwendig  wäre.  Bei  derartig’en  nachträg- 
lichen Käufen  in  Holland  selbst  dienen  die  von  vereidigten  Maklern 
gezogenen  Proben  als  Unterlagen,  und  meist  werden  diese  Ge- 
schäfte auch  auf  holländische  Konditionen  abgeschlossen.  V'’ill 
man  aber  den  Kauf  seinem  Makler  nicht  mitteilen,  dann  treten 
meist  auch  andere  Zahlungsbedingimgen  — • 6 Monate  oder  3 ®.o 
Diskont  — ein. 

Durch  das  nachträgliche  Musterziehen  des  Händlers  zum 
Zwecke  der  Offerten,  die  er  seinen  Verkäufern  raitgibt,  entstehen 
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oft  starke  Gewichtsverminderungen  der  Ballen,  die  ab^  dann 
in  der  späteren  Faktura  aufgeführt  werden.  Denn  jeder  Häiidlei 
entnimmt  nicht  ein  bestimmtes  Quantum  in  10-  resp.  5 Or'oxgem 
Durchschnitt  der  Ballenzahl,  sondern  soviel  als  er  eben  nötig 
hat.  Durch  mehrmals  wiederholtes  Sortieren  der  einzelnen  Bimchel 
stellt  »er  dann  ein  Durchschnittsmuster  her,  das  in  der  Regel 
vier  Büschel  enthält,  und  nach  diesem  ist  der  Durchschnittsausfall 
der  ganzen  Sortierung  zu  beurteilen.  Während  die  von  den  ver- 
eidigten Maklern  zusammengestellten  Muster  fast  ausnahmslos 
ein  zuverlässiges  Bild  von  der  W are  geben,  sollen  manche  Muster . 
welche  der  Händler  zusammenstellt,  hie  und  da  etwas  geschmeichelt 
sein!  Ganz  besonders  vorsichtige  Fabrikanten  kaufen  daher  erst 
einen  Probeballen,  um  sich  nach  dessen  Prüfung  zu  einem  weiteren 

Kauf  oder  Nichtkauf  zu  entschliessen. 

Der  Verkauf  der  Partien  durch  Reisende  und  ^ erti-eter  an 
die  Zigarren-  und  Tabakfabrikanten  wird  nicht  mehr  auf  hollän- 
dische Konditionen  abgeschlossen,  sondern  der  Händler  muss  hier 
seinen  Abnehmern  die  landesüblichen  Konditionen  einräumen,  in 
Deutschland  z.  B.  eine  Frist  von  sechs  Monaten  oder  per  KassC' 
mit  3 0,0  Skonto.  ,Bei  diesen  für  den  Käufer  günstigeren  Zahlungs 
bedingungen  muss  er  natürlich  auch  einen  höheren^  Preis  be- 
zahlen, als  wenn  er  am  Markt  zu  holländischen  Konditionen 
kauft.  Denn  auch  für  den  Händler  birgt  der  Verkauf  im  Inland 
ein  grösseres  Risiko  in  sich  wegen  der  Beanstaiidungen 
Grund  des  deutschen  Handeslgesetzes.  Dieser  Preisunter-schied 
wird  im  allgemeinen  höher  sein,  als  etwa  die  Zinsdifferenz 
zwischen  dem  Kassageschäft  am  holländischen  Markt  und  dem 
Verkauf  gegen  sechs  Monate  Ziel  in  Deutschland;  denn  beini 
Marktgeschäft  in  Holland  schlägt  der  Händler  sein  Kapital 
in  wenigen  Tagen  um,  beim  Verkauf  mit  sechsmonatlichem  Ziel 
aber  legt  er  sein  Geschäftskapital  für  längere  Zeit  fest. 

Oft  muss  auch  der  Händler  dem  Fabrikanten  sogai  ein 

Ziel  von  neun  Monaten  einräumen. 

Dies  dürfte  annähernd  die  Schilderung  des  Verlaufes  einer 

regelrechten  Einschreibung  sein. 

f)  Andere  Verkaufsarten. 

Aber  der  offiziell  vorgesehene  Gang  der  Einschreibung  wird 
vielfach  umgangen,  und  auf  verschiedene  Art  und  Weise  kann 
sich  der  Handel  zwischen  Produzent  resp.  Importeur  und  Konsu. 
ment  resp.  Händler  vollziehen.  Hier  kommen  in  Betracht  die 
verfrühte  Einschreibung  und  der  freihändige  \ erkauf. 

Es  muss  vorausgeschickt  werden,  dass  die  Ge^llschaft  oder 
der  Importeur  gar  keine  Verpflichtungen  hat,  in  \y eiche r 
Weise  und  wo  der  Tabak  verkauft  wird.  Das  „Wo“  ist  jedoch 
seit  einigen  Jahren  insofern  beschränkt,  als  der  Pflanzer  ^in 
Gewächs  nur  an  solche  Importeure  verkauft,  die  sich  verpflichtet 
haben,  den  Tabak  nur  in  Holland  an  den  Markt  zu  bringen. 
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Ein  im  wesentlichen  von  der  gewöhnlichen  Einschreibung 
nicht  abweichender  Fall  ist  die  verfrühte  Einschreibung.  Sie- 
kommt  dann  zustande,  wenn  eine  oder  mehrere  Partien  ganz 
besonder.^  begehrt  sind,  und  eine  grosis>e  Anzahl  Eeflektanten 
mit  hohen  Geboten  den  Verkäufer  zu  veranlassen  suchen,  die 
Ware  bereits  vor  dem  festgesetzten  Termin  zu  verkaufen.  Unter 
dem  Drängen  dieser  Händler  lassen  sich  die  Importeure  oft  zum 
Verkauf  bewegen,  zumal  da  sie  keine  begründete  Aussicht  hegen 
können,  in  der  eigentlichen  Einschreibung  einen  höheren  Preis 
zu  erzielen.  Das  Streben  der  Händler  ist,  grössere  Sicherheit 
zu  erlangen,  dass  sie  die  viel  begehrte  Ware  erhalten,  um  dann 
vor  den  vielen  anderen  Kollegen  einen  Vorsprung  zu  haben,  indem 
sie  ihren  Kunden  früher  als  jene  Offerte  machen  können.  Meist 
finden  derartig  verfrühte  Einschreibungen  am  Nachmittage  eines 
ßesichtigungstages  statt,  und  es  wird  noch  frühzeitig  genug 
eine  bestimmte  Zeit  angesetzt,  bis  zu  der  die  Gebote  eingelaufeu 
sein  müssen. 

Daneben  kommen  aber  auch  noch  Verkäufe  vor,  die  zwischen 
dem  Importeur  und  nur  einem  Käufer  abgeschlossen  werden. 
Es  sind  dies  die  freihändigen  Verkäufe,  auch  „Käufe  aus 
der  Hand“  genannt.  Sie  beruhen  auf  ähnlichen  beiderseitigen 
Beweggründen,  wie  die  oben  genannten.  Während  bei  Sumatra 
der  Aus-der-Handverkauf  äusserst  selten  ist,  da  sich  ein  grosser 
Teil  der  Händler  dagegen  sträubt,  vielleicht  weil  die  rasche 
Entschlussfähigkeit  fehlt,  andererseits  weil  der  qualitativ  und 
im  Werte  stark  differenzierte  Sumatratabak  ein  viel  eingehenderes 
Studium  erfordert,  so  kommt  es  bei  Javatabaken  doch  noch 
öfters  vor.  Sumatra  ist,  wie  schon  öfters  ausgeführt,  eine  Phan- 
tasieware, bei  der  Liebhaberwert  den  Preis  diktiert.  Besonders 
bei  Fancymarken  rechnet  der  Importeur  bis  zum  letzten  Moment 
vor  der  Einschreibung  mit  einer  gewaltigen  Preistreiberei.  Der 
Reflektant  des  Tabaks  kann  sich  bei  ruhig-er  und  sachlicher 
Ueberlegung  zwei  bis  drei  Tage  vor  der  Einschreibung  kaum  je 
zu  einem  so  hohen  Gebote  aufschwingen,  als  er  unter  Umständen 
doch  in  sein  Einschreibungsbillett  schreibt.  Das  ist  der  un- 
definierbare Stimulans  des  Marktes. 

Der  Grund,  warum  gerade  die  .Javaimporteure  nicht  immer 
die  Einschreibung  abwarten,  sondern  freihändig  abgeben,  liegt 
in  solchen  Fällen  darin,  dass  entw’eder  postenweise  auf  Lieferung 
gekauft  wird,  so  z.  B.  wenn  eine  Firma  mit  einer  Regie  für 
viele  tausend  Ballen  Schneideware  kontrahiert  hat.  Einen  solch 
grossen  Lieferungsvertrag  an  eine  Regie  kann  aber  ein  Händler 
kaum  riskieren,  wenn  er  sich  vor  Abschluss  dieses  Geschäftes 
nicht  auch  den  Besitz  des  Tabaks  sichert.  Der  Importeur  wird 
ein  gutes,  genügend  ^"erdienst  bringendes  Gebot  des  Händlers 
nicht  abschlagen,  sondern  sich  zu  einem  vorzeitigen  freihändigen 
Verkauf  entschliessen,  weil  er  nicht  weiss,  ob,  im  Falle  die 
Regie  den  Tabak  nicht  erhält,  andere  Reflektanten  den  Tabak 
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gleich  hoch  bewerten.  Die  Regie  wird  unter  Umstanden  xh^n 
Bedarf  durch  Tabake  ganz  anderer  Provenienz  decken ; das  Ge- 
schäft. entgeht  dem  holländischen  Markte.  Kommt  aber  ein  solches 
freihändiges  Geschäft  für  die  Regie  zustande,  so  wird  dem 
^Markte  ein  grosser  Posten  Tabak  entnommen.  Eine  solche  Lnt- 
lastung  vermindert  das  Angebot  bestimmter  Arten  Tabak,  sag^ 
wir  einmal  Einlage-  oder  Schneidegut,  und  kann  eine  preis- 
treibende Wirkung  auslösen. 

Die  Ware  wird  Idann  von  der  betreffenden  Firma,  die  den 
Kontrakt  eingegangen  hat,  gleich  bei  Ankunft  in  Empfang  ge- 
Ferner kommt  es  vor,  dass  das  Predukt  einer  Unternehmi^g 
oder  ein  Rest  derselben  von  einer  Firma  auf  Spekulation  über- 
nommen wird  zu  einem  Preise,  der  dem  Verkäufer  Gewinn  lasst 
und  dem  Käufer  ungesehen  Chance  bietend  erscheint. 

Oder  aber,  daß,  nachdem  die  Tabake  bemustert  und  gezeigt 
worden  sind,  ein  Gebot  ausgebracht  wird,  welches  dem  erkäufer 
(Importeur)  so  verlockend  erscheint,  daß  er  nicht  wagen  will, 
in  der  Einschreibung  weniger  daraus  zu  erlösen. 

Diese  Vorverkäufe  sind  in  letzter  Zeit  verhältnismäßig  selten 
o-eworden.  In  Rotterdam  ist  es  überhaupt  fast  nie  vorgekommen 
^d  in  Amsterdam  finden  in  den  letzten  Jahren  bei  den  wich- 
tigeren Javavorlagen  fast  regelmäßig  tägliche  Einschreibungen 
statt,  wodurch  die  Vorverkäufe  von  selbst  ausbleiben. 

Es  kann-  natürlich  wohl  Vorkommen,  dass  ein  Reflektant  bei 
näherer  Betrachtung  der  Ware  (Besichtigung  anderer  Stets  oder 
durch  genaueres  Studium  der  Muster  auf  Brennfähigkeit  usw.) 
abkühlt,  so  dass  es  selbstverständlich  nicht  ausgeschlosen  ist, 
dass  ein  Importeur  sehr  im  eigenen  Interesse  handelt,  indem  er 
ein  hohes  Gebot,  vor  der  Einschreibung  ausgebracht,  aiinimmt, 
da  er  möglicherweise  an  dem  Tabak  Mängel  oder  Fehler  kennt, 
die  dem  Reflektanten  entgangen  sind,  oder  die  jener  für  seine 
Verwendung  nicht  anschlägt;  aber  im  allgemeinen  ist  er  sich 
und  seinem  Kommittenten  gegenüber  viel  besser  ^deckt,  wenn 
er  die  Einschreibung  abwartet,  da  deren  Verlauf  teilweise  sehr 

unberechenbar  ist.  . , 

In  früheren  Jahren  kam  es  aber  auch  schon  vor,  dass  nieder- 
ländisch-ostindische Tabake  schwimmend  verkauf t wurden,  wie 
dies  ja  auch  heute  noch  vereinzelt  bei  amerikanischen  Tabaken 
der  Fall  ist,  sei  es  nun  auf  Grund  einer  ersten  Anfuhr  derartiger 
Tabake,  oder  auf  Gurnd  vorgelegter  kleinerer  Proben  Verein- 
zelt, aber  wirklich  nur  ln  Einzelfällen,  wurde  auch  schwimmend 
gekauft  nur  auf  Grund  von  Beschreibung  oder  auf  Meinung, 
ohne  dass  der  Interessent  je  ein  Blatt  der  M are  g^ehen.  Ein 
solches  schwimmendes  Geschäft  ist  an  sich  schon  ein  bedeutimgs- 
volles  Ereignis.  Vollends  widerspricht  es  aber  der  soliden  ira- 
dition  des  holläudischen  Marktes,  die  nur  den  Kauf  besichtigter 
Ware  mit  Recht  will,  weil  nur  dieser  das  unberechenbare  Wagnis 
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eines  vom  Zufall  abhängenden  - und  wie  eine  Lotterie  nur  Mut 
oder  Leichtsinn,  aber  keine  'W'arenkenntnis  erfordernden  — Kaufes 
ausschliesst,  der,  wenn  er  überhand  nähme,  der  Solidität  des  Ge- 
schäftsganges Abbruch  tun  muss. 

Im  Jahre  1901  war  es  für  den  Markt  eine  allgemeine  Ueber- 
raschung,  als  vor  der  zweiten  grossen  Sumatraeinschreibung  plötz- 
lich das  Gerücht  sich  verbreitete:  das  ganze  Gewächs  der  (Nieuwe 
Asahan  Tabac  Maatschappy)  NATM  7788  Ballen  ist,  grössten- 
teils ungesehen,  verkauft.  Ein  Artikel  der  süddeutschen  Tabaks- 
zeitung aus  jenen  Jahren  erzählt  davon;  „Ausser  der  Tatsache 
dieses  verpönten  Abschlusses  erregte  aber  auch  die  Art,  wie  er 
verkündet  wurde,  Aufsehen.  Sowohl  das  absichtliche,  geräusch- 
volle, das  kurz  v o r einer  Einschreibung  wie  Preistreiberei  aus- 
sah: und  zwar  Preistreiberei  der  Tabakaktien,  als  jedenfalls  auch 
der  angebotenen  Sumatras  und  ausserdem  noch  die  Ankündigung, 
dass  der  Tabak  dem  Markte  totaliter  entzogen  bleiben  wird,  dass 
er  also  seinen  Wiederabnehmer,  seinen  Konsumenten  schon  ge- 
funden habe,  wirkte.  Man  flüsterte  sich  alsbald  auch  den  Namen 
dieses  Konsumenten  ins  Ohr:  die  österreichische  Regie.  Die 
Naiven  und  Unkundigen  zogen  gewichtige  Mienen;  mancher  Ln- 
porteur  überlegte  vielleicht  bereits,  wie  er  diesen  Abnehmer  auch 
für  sich  einfangen  könne.  Den  Kundigen  entlockte  diese  Schauer- 
< mär  ein  Lachen.  Sie  wussten,  dass  die  ebenso  gut  orientierte 

wie  vorzüglich  geleitete  österreichische  Regie,  die  ebenso  wie 
ihre  Kolleginnen  in  diesem  Jahre  sehr  ruhig  und  keinesfalls 
markttreibend  operieren,  nur  kauft,  was  ihr  gefällt,  und  dass 
sie  erst  wägt  und  wiegt,  bevor  sie  wagt.  Jenen,  die  so  dachten, 
gab  das  „Wiederandenmarktbringen“  von  ca.  1600  Ballen  NATM 
am  11.  Juli  1901  vollkommen  Recht.  Sie  sind  also  noch 

zu  haben Aber  es  muss  gesagt  werden,  dass  es  im  Interesse 

eines  ruhigen,  gesunden  Tabakmarktes  ein  Glück  ist,  dass  solche 
Uebel,  wie  die  schwimmenden  Geschäfte  immer  sind, 
ihr  Heilmittel  in  sich  tragen  und  das  ist  ihr 
enormes  Risiko.“  Im  vorliegenden  Falle  gaben  mehr  die 
Interessen  der  Tabakaktien  - Bö  r s e als  des  Tabakhandels  den 
Ausschlag,  da  die  Aktien  auf  Grund  des  Verkaufs  im  Kurs  ge- 
^ trieben  "wurden. 

„Leider  hat  der  schwimmende  Kauf  der  NATM  Schule 
'!  gemacht,  allerdings  mehr  für  geringwertige  Stapelwaren  von 

' Java.  Mehrere  Posten  Bezoeki-Hangkrossoks  fanden  unbesehen 

ihre  wagemütigen  Käufer.  Das  war  freilich  schon  öfters  da. 
Aber  auch  eines  Teils  der  demnächst  in  Rotterdam  an  den  Markt 
I kommenden  Bezoeki-Blattware  soll  sich  schon  ein  kühner  Unter- 

; nehmer  — schwimmend  — bemächtigt  haben.  Das  Nähere  würd 

sich  noch  erweisen,  auch  ob  es  wieder  auf  die  Regien  gemünzt  ist.“ 
Diese  schwimmenden  Käufe  waren  reine  spekulative  Unter- 
nehmungen, und  oft  zu  geeigneter  Zeit  auf  Rechnung  des  Käufers 
wieder  an  den  ^larkt  gebracht  und  regelrecht  in  Einschrei- 
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bung  verkauft.  Im  allgemeinen  konnten  die  letzten  Ja,hre  aber 
Kum  Vorteil  des  Marktes  nur  vereinzelt  schwimmende  Geschäfte 
verzeichnen,  namentlich  Javakrossokverkäufe,  denen  aber  eine  be- 
sondere Bedeutung  nicht  beigelegt  werden  kann. 

Ausserdem  kam  es  früher  vor,  dass  ein  Händler  nach  Java 
selbst  reiste  und  dort  kaufte.  In  etwas  \ ariation  sollen  aber 
derartige  Geschäfte  auch  heute  noch  abgeschlossen  werden.  Man 
erzählt,  dass  grosse  Amsterdamer  Händlerfirmen  auf  den  Kolonien 
ganze  Ernten  von  den  Pflanzern  aufgekauft  hätten.  Die  Inter- 
essenten vereinbaren  dann  schon  im  voraus  einen  bestimmten 
Satz  als  Preis  für  das  halbe  Kilo  Tabak,  unterstützen  eventuell 
auch  fünanziell  die  Farmer  und  verpflichten  sich,  die  ganze 
Ernte  der  Plantage  nach  Vereinbarung  abzunehmen.  Um  die 
ganze  Unternehmung  zu  verheimlichen,  lässt  der  Händler  seine 
Ware  unter  dem  Namen  eines  Importeurs  an  den  Markt  bringen, 
schreibt  selbst  darauf  ein  und  behält,  wenn  nicht  ganz  wesent- 
lich höhere  Gebote  einlaufen  als  er  erwartet,  meist  doch  seinen 
Tabak  selbst.  Die  Form  bleibt  dadurch  aber  gewahrt,  und  nie- 
mand von  den  Aussenstehenden  erfährt  etwas  von  diesem  ganzen 


Geschäft. 

Diese  vier  letztbeschriebenen  \ erkaufsarten  verirühte 
Einschreibung,  Aus-der-Handkauf,  schwimmender  Kauf  oder  Kauf 
im  Produktionsland  — , durch  welche  der  Tabak  in  den  Handel 
gelangt,  und  die  von  dem  allgemein  üblichen  Kauf  abweichen, 
sind  für  die  an  solchen  Käufen  und  \ erkäufen  Nichtbeteiligten 
ein  Nachteil.  Wird  während  der  Besichtigungstage  eine  Paidie 
freihändig  verkauft,  so  war  das  Studium  dieses  Tabaks  für  alle 

anderen  Reflektanten  zwecklos. 

Jeder  Interessent,  der  sich  an  einer  Einschreibung  beteiligen 
will,  glaubt,  seinen  Konkurrenten  gegenüber  vollkommen  ^ mit 
gleichen  Chancen  ausgestattet  zu  sein ; das  ist  auch  das  V esen 
des  ganzen  Einschreibungssystems.  Während,  wie  früher  aus- 
geführt,  bei  den  grossen  Javaangeboten  verfrühte  Einschreibungen 
fast  zur  Regel  geworden  sind,  jeder  Käufer  hiermit  rechnen 
muss  und  sich  deshalb  frühzeitig  genug  am  Markte  einfindeL 
gehören  Abgaben  von  Sumatratabak  in  verfrühten  Einschrei- 
Iniioi-cii  oder  durch  freihändige  Verkäufe  zu  den  Ausnahmen 

und  Seltenheiten.  . . 

Oft  kann  ein  Reflektant  erst  einen  Tag  vor  der  Einschrei- 
bung an  den  Markt  kommen;  er  nimmt  natürlich  an,  dass  er 
auch  dann  noch  die  ganze  Vorlage  besichtigen  kann  und  die  Mög- 
lichkeit hat,  jegliche  Partie  davon  zu  kaufen.  Sind  aber  bereits 
vorher  auf  irgendeine  Weise  eine  oder  mehrere  Partien  abge- 
geben worden,  so  bedeutet  dies  für  ihn  eine  starke  Benach- 
teiligung; denn  es  kann  ja  gerade  diejenige  Partie,  auf  die  er 
besonders  reflektierte,  bereits  verkauft  sein.  Meist  tröstet  sich 
aber  dann  ein  Händler  mit  der  Hoffnung,  dass  es  auch  ihm  ein- 
mal gelingen  möge,  durch  vorzeitigen  Kauf  seinen  Kollegen 
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zu  übertrumpfen;  und  solange  die  Naclifrage  noch  in  diesem 
starken  Masse  anhält,  werden  auch  derartige,  zwar  nicht  un- 
reelle, aher  doch  dem  Sinne  einer  Einschreibung  widersprechende 
Geschäfte  immer  wieder  erscheinen,  Käufer  und  \"erkäufer 
müssten  keine  kauftnännisch  versierten  Unternehmer  sein,  wenn 
sie  derartige  Gelegenheiten,  einen  besonderen  Profit  herauszu- 
schlagen,  (Ungeachtet  vorübergehen  Hessen.  Im  Verhältnis  zu 
der  in  Einschreibung  umgesetzten  Ballenzahl  bleiben  diese  ausser- 
ordentlichen Geschäfte  doch  immer  unbedeutend  und  werden 
keine  allzu  grosse  Gefahr  für  den  Markt  bedeuten. 

Zusammenstellung  der  verschiedenen  Verkaufsarten  von  Sumatra-,  Java- 
und  Borneotabak  in  den  letzten  fünf  Jahren; 
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und  5206  Ballen  auf  andere  Art  verkauft;  das  sind  nur  2,22  »o 
der  ganzen  Anfuhr.  In  der  verlaufenen  Kampagne  des  Jahres  1912 
reduziert  sich  dieser  Prozentsatz  sogar  noch  ganz  bedeutend, 
indem  neben  278  839  Ballen  in  Einschreibung,  nur  1865  Balleji 
in  ausserordentlicher  Weise  verkauft  wurden,  was  einen  Anteil 
von  0,66  o/o  bedeutet. 
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Total  = 642  237  Ballen. 


Die  geringen  Anfuhren  von  Borneotabak  wurden  alle  in  regel- 
rechter Einschreibung  verkauft. 

Dagegen  bietet  sich  uns  im  Verkauf  der  Javatabake  ein  ganz 
anderes  Bild,  als  wir  bei  Sumatra  gesehen  hatten. 

Im  Jahre  1911  wurden  im  ganzen  534  756  Ballen  verkauft; 
davon  420  965  in  ordnungsgemässer  Einschreibung  und  113791 
Ballen  ausserhalb  derselben;  oder  prozentual  ausgedrückt  be- 
deutet da,t  21,28  o/o. 

Für  das  Jahr  1912  erhalten  wir  eine  Gesaimverkaufssumme 
von  642  237  Ballen,  wovon  .536014  Ballen  in  Einschreibung  und 
106  223.  Ballen,  d.  s.  16,53  <>o,  ausserhalb  derselben  verkauft 
wurden.  Der  Grund,  warum  in  den  letzten  Jahren  die  Zahl 
der  freihändigen  Käufe  und  der  verfrühten  Einschreibungen  nach- 
gelassen  hat,  und  zwar  nicht  nur  relativ,  sondern  absolut,  trotz- 
dem die  letzte  Err/te  viel  grösser  war,  liegt  lediglich  in  der  Tat- 
sache, dass  man  siöli  bei  den  grösseren  Vorlagen  zu  täglicher 
Einschreibung  entschlossen  hat,  wodurch  andere  Verkaufsver- 
einbarungen von  selbst  ausgeschlossen  wurden. 

B.  D ie  verschiedenen  Käufer  am  Markt. 

(Händler,  Fabrikanten,  Regien,  Trusts  und  die  Amerikaner.) 

Für  die  Uebermittlung  des  Tabaks  vom  Produzenten  zum 
Konsumenten  --  d.  h,  hier  zum  Verarbeiier,  zum  Fabrikanten  — 
war  und  ist  der  Handel,  und  zwar  meist  der  Grosshandel,  un- 
entbehrlich geblieben.  In  vielen  anderen  Grosshandelszweigen 
ist  wohl  im  Laufe  der  Zeit  eine  Aenderung  insoweit  eingetreten, 
als  der  Fabrikant  seine  Rohstoffe  direkt  vom  Produzenten  be- 
zieht, also  den  Zwischenhandel  ausgeschaltet  hat.  Bei  Tabak 
aber,  und  besonders  bei  dem  niederländisch-ostindischen  Tabak, 
der  alles  andere  als  eine  fungible  Ware  ist.  finden  sich  derartige 
Ungleichheiten  und  Variationen  innerhalb  der  Ernte  eines  jeden 
Pflanzers  vor,  die  ihn  zwingen,  wenn  er  zum  Verkaufe  eine 
einigermassen  gleichartige  are  anbieten  will,  aus  seiner  Ernte 
Einzelpartien  zusaminenzustellen,  die  aus  30 — 40  Lntersortie- 
rungen  vollständig  verschiedener  Farbe,  Länge  und  Beschaffen, 
heit  bestehen.  Da  aber  nur  ganze  Partien  zum  Verkaufe  gelangen. 
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und  der  Fabrikant  meist  nur  bestimmte  Sorten  Tabak  verwenden 
kann  — nur  ganz  grosse  Betriebe,  die  aber  in  der  Zigarren- 
industrie selten  sind,  können  hie  und  da  eine  ganze  Partie 
gebrauchen  — , so  musste  sich  ein  Interimsabnehmer,  ein  Ver- 
mittler, einschieben,  und  das  ist  der  Händler.  Er  ist  in  der 
Lage,  die  Untersortierungen  der  Partien  an  diejenigen  einzelnen 
Interessenten  zu  verteilen,  „wo  sich  ihre  Verwendung  wirtschaft- 
lich am  besten  ausnutzen  lässt*)“.  Die  Funktion  des  Händlers 
findet  ihren  prägnantesten  Ausdruck  in  der  amerikanischen  Be- 
zeichnung „Tobacco  dealer“  (Tabakverteiler). 

„Bei  den  Decktabaken*)  ist  es  im  allgemeinen  ausgeschlossen, 
dass  Fabrikanten  ganze  Partien  kaufen,  da  die  Verwendung  der 
verschiedenen  Sortierungen,  von  der  grossen  Kapitalanlage  ganz 
abgesehen,  in  einem  Betrieb  auf  fast  unüberwindliche  Schwierig- 
keiten stösst.  Partienkäufe  in  Decktabaken  seitens  Grossfabri- 
kanten  bilden  daher  auch  nur  Ausnahmeerscheinungen,  und  er- 
strecken sich  dann  nur  auf  Tabake,  die  infolge  ihrer  besonders 
guten  Eigenschaften  eine  Seltenheit  oder  Phantasieware  dar- 
stellen. Bei  den  Umblatt-  und  Einlagepartien  treten  die  grossen 
und  selbst  mittleren  Fabrikanten  mehr  und  mehr  am  Markt 
in  direkter  Einschreibung  als  Bewerber  auf  und  suchen  den  Handel 
zu  umgehen.  Durch  ihren  geringeren  Mkrt  und  ihre  leichtere  Ver- 
wendbarkeit in  einem  Betriebe  stehen  dem  Erwerbe  dieser  Um- 
blatt- und  Einlagepartien  durch  Fabrikanten  keine  so  grossen 
Hindernisse  im  AVege,  als  wie  bei  den  Decktabaken.  Oft  nehmen 
ein  paar  Fabrikanten  einen  Partienkauf  gemeinsam  vor  und 
verteilen  die  Sortierungen  zu  vorher  vereinbarten  Preisen  unter 
sich.  Da  durch  derartige  Marktgeschäfte  nur  ein  sehr  geringer 
Teil  des  Bedarfs  der  Fabrikation  gedeckt  wird,  so  steht  auch 
hier  dem  Handel  noch  ein  weites  Wirkungsfeld  offen.“  (Walter 
Döhle : Der  Tabakhandel  in  Holland. ) 

Wir  haben  im  Verlaufe  der  Entwicklung  des  heutigen  Ver- 
kaufssystems gesehen,  dass,  solange  als  es  im  öffentlichen 
Auktionsverfahren,  dem  sogenannten  „Veiling“,  noch  möglich  war, 
einzelne  kleinere  Lose  zu  erwerben,  dar  Handel  nicht  aufblühen 
konnte.  Erst  durch  Einführung  der  geheimen  Einschreibung, 
die  doch  im  letzten  Grunde  von  den  Importeuren  wohl  erstrebt 
Avar,  bot  sich  den  Händlern  Gelegenlieit,  eine  überaus  grosse 
Tätigkeit  zu  entfalten,  die  im  Laufe  der  Jahre  aber  auch  reichlich 
belohnt  wurde.  In  hervorragendem  Masse  sind  es  natürlich  die 
holländischen  Händler,  und  unter  diesen  wieder  besonders  die 
Amsterdamer  und  Eotterdamer  Händler,  die  sich  mit  dem  Auf- 
blühen dieses  neuen  Handelszweiges  aus  den  eigenen  Kolonien 
in  immer  stärkerem  Masse  am  Tabakmarkt  beteiligten.  Ja,  an- 
fangs sogar  waren  sie  ängstlich  darauf  bedacht,  dass  kein  Fremd- 


*)  Walter  Döhle,  Tabaksacb verständiger  am  Deutschen  Konsulat  in 
Kottei’dam:  „Der  Tabakhandel  in  Holland.“ 
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ling  sich  einmische,  um  ihnen  den  Platz  am  ^larkte  streitig 
zu  machen.  Auf  die  Dauer  der  Zeit  war  dies  aber  undurch- 
führbar, und  heute  hat  der  Markt  ein  vollständig  internatio-i 
nales  Gepräge  erhalten.  Aus  allen  Ländern  und  Gegenden,  in 
denen  die  Zigarrenindustrie  sich  ausgebreitet  hatte,  strömten  all- 
mählich die  Händler  an  den  holländischen  Markt  zusammen,  um 
Sumatratabak  zu  erwerben,  der  alsdann  infolge  seiner  unerreichten 
Eigenschaften  als  Deckblatt  zu  seinen  Abnehmern  bald  sämt- 
liche Kulturländer  zählen  konnte,  ausser  Kuba,  wo  die  Ein- 
fuhr fremden  Tabaks  verboten  ist.  In  Deutschland,  dem  ün^ 
mittelbaren  Hinterlande  Hollands,  wo  sich  der  Zigarrenkonsum 
am  raschesten  ausbreitete,  bot  sich  für  den  holländischen  Tabak- 
handel ein  grosses  Absatzgebiet.  Andererseits  war  aber  die  Be- 
schaffenheit dieser  astindischen  Tabake  auch  mit  ein  Grund 
für  den  steigenden  Zigarrenkonsum. 

Und  so  kam  es  als  eine  natürliche  Folge,  dass  sich  besonders 
auch  deutsche  Händler  am  Einkauf  und  Handel  mit  bumatra^- 
und  Javatabaken  beteiligten. 

Im  Bremer  Tabakhandel  mit  amerikanischen  Gewächsen  liess 
sich  allmählich  ein  Stillstand  bemerken;  und  Stillstand  bedeutet 
immer  Rückgang.  Tatsächlich  zurückgegangen  ist  Bremens  Em- 
fuhr  von  nordamerikanischen  Tabakprodukten.  Die  jähr- 
liche Durchschnittseinfuhr  von  nordamerikanischen  Tabaken  im 
letzten  Jahrzehnt  betrug  nur  ungefähr  2/3  des  Quantums,  das  zwei 
Jahrzehnte  früher  regelmässig  jährlich  eingeführt  wurde.  Das  ist, 
wie  schon  einige  Male  ei’wähnt,  teils  in  dem  steigenden  Eigen- 
bedarf der  Union,  teils  eben  in  der  veränderten  Form  des  Rauch- 
genusses in  Deutschland  begründet,  teils  auch  in  direkten  Ein- 
käufen der  Rauch-Kautabakfabriken  im  Produktionslande  unter 
Umgehung  des  Bremer  Zwischenhandels. 

Dagegen  hat  Bremen  seine  Bedeutung  als  Brasiltabakmarkt 
bis  zum  heutigen  Tage  unvermindert  gewahrt.  Brasiltabak  findet 
immer  noch  im  grossen  Masse  Verwendung  als  Einlagematerial, 
und  diesen  Platz  Averden  ihm  die  holländischen  Tabake,  denen 
dieses  'besondere,  dem  Havannatabak  ähnliche  Aroma  fehlt,  nicht 
so  leicht  streitig  machen.  In  den  billigen  Preislagen  der  Zigarren 
hat  allerdings  der  Javatabak  den  Brasiltabak  immer  mehr 
A’erdrängt. 

Abgesehen  A^on  der  Brasilware  hatte  der  Tabakhandel  Bremens 
und  Hamburgs  also  eine  Grenze  in  seiner  Ausdehnung  erreicht 
und  drohte  zurückzugehen.  In  Amsterdam  und  Rotterdam  aber 
bot  sich  durch  die  steigenden  Anfuhren  ostindischer  Tabake 
Gelegenheit  zur  Investierung  neuer,  grosser  Kapitalien.  Xach- 
dem  Bremen  .vorübergehend  vergeblich  versucht  hatte,  einen  Teil 
des  Marktes  an  sich  zu  ziehen,  beteiligten  sich  seine  Händler 
in  der  richtigen  Erkenntnis  der  zunehmenden  Bedeutung  der 
Sumatratabake  am  Einkauf  äm  holländischen  ^Markte  in  grossem 
Masse  selbst.  Dadurch  gelang  es  ihnen,  den  Bremer  Tabak- 
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handel  — nic.lit  den  Markt  — in  seiner  alten  Grösse  an  1' recht- 
zuerhalten. Die  Schwesterstadt  Hambur-^  jedoch  kautt  nur 
in  geringen  ^Mengen  am  holländischen  Markt.  Von  allen  deut- 
schen Händlern,  die  sich  am  Markt  in  Holland  beteiligen,  stellt 
Bremen  das  grösste  Kontingent  mit  nahezu  45  Firmen,  während 
von  ganz  Deutschland  nur  ca.  70—75  Grosshändler  in  den  Ein 
Schreibungen  kaufen.  Nicht  'eingeschlossen  sind  hierbei  aber  die 
sehr  vielen  kleineren  Tabakhandlungen,  die,  mangels  genügender 
Kapitalkraft,  nur  aüs  zweiter  Hand  kaufen  können. 

An  zweiter  Stelle  nach  Bremen  kommt  Mannheim,  das 
während  des  allmählichen  Eückgangs  seines  Handels  mit  in- 
ländischen Tabaken  sich  immer  mehr  dem  Handel  mit  den  nieder- 
i ländisch-'ostindischen  Gewächsen  zuwandte*),  zumal  der  \ erkehr.— 

’ weg  nach  den  Niederlanden  ein  ganz  ausgezeichneter  ist.  Auch 

! die  grossen  Bruchsaler  Tabakhändler,  die  früher  nur  mit  Pfälzer- 

tabak  arbeiteten,  befassen  sich  heute  mit  dem  Handel  m Sumatra- 

1 und  Javatabaken.  . • t • uj. 

: Beiden  Städten,  Bremen  und  Hamburg,  war  es  ein  Leichtes, 

I sich  am  Jiolländischen  ^larkt  zu  beteiligen,  da  sie,  namentlich 

) Bremen,  eine  ganz  hervorragende  Absatzorganisation,  eine  grosse 

1 Warenkenntnis  und  das  nötige  Kapital  zur  \ erfügung  hatten. 

’ Manches  Händlers  .„Krone“  wurde  durch  den  Sumatra-  und 

Javahandel,  der  reichlicheren  Verdienst  abwarf  als  das  Bremer 
,.Pfenniggeschäft“,  neu  und  schwer  vergoldet;  Ausnahmen  dürften 

hier  nur  die  Regel  be.stätigeu.  t i 

Den  grösste^n  -A.nteil  ajii  Ersteliand.unisa.tz  haben  natürlicn 

die  ortsansässigen  holländischen  Händler,  die  annähernd  80 

1 der  'Anfuhren  übernehmen. 

! Im  Jahre  1912  Beteiligten  sich  die  drei  grössten  hollän- 

dischen ■Einzelfirmen  mit  je  ca.  4 000000  fl.  am  Einkauf  ainl 
Sumatramarkt.  Mehrere  andere  holländische  Firmen  beteiligten 
sich  zum  Teil  einzeln,  zum  Teil  in  Kombination  mit  je  ca. 
3 000  000  fl.,  dann  folgt  eine  grössere  Zahl  holländischer  Händler 
mit  einer  Beteiligungsziffer  von  1 — 2 Mill.  fl. ; aber  auch  eine 
deutsche  'Firma,  die  ihren  Stammsitz  in  Stuttgart  hat,  kaufte 
' für  'mehr  als  drei  Millionen  fl.  in  der  Einschreibung.  Diese 

' Firma  kann  man  in  feinen  Fancytabaken  geradezu  als  fast  ton- 

1 angebend  sowohl  für  deutschen  als  auch  amerikanischen  Bedart 

bGZ0ichuoTi«  * 

' Leider  war  es  nicht  möglich,  auch  für  den  Javaumsatz  die 

I einzelnen  Zahlen  zu  erhalten.  Aber  auch  schon  hieraus  ist  er- 

' sichtlich,  in  wie  viel  grösserem  Masse  die  holländischen 

' Tabakhandlungen  den  Markt  beherrschen,  wenn  es  ihnen  auch 

* nicht  gelang,  sich  ein  solches  ^lo  nopol  recht  am  Markte  heian- 

: zubildmi,  wie  es  Bremen  und  Hamburg  in  seinen  amerika- 

nischen Tabaken  schon  immer  besas.sen  und  noch  heute  besitzen. 
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*)  Val.  (^tto  Heymann:  „Geschichte  des  Pfälzer  Tabakhandels.“ 
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Ausser  Stuttgart,  Bremen  und  Mannheim  beteiligen  sich 
in  der  Hauptsache  noch  Hamburger,  Berliner,  Frankfurter,  Emme- 
I richer  und  Bruchsaler  Händlerfirmen  am  holländischen  Markt. 

^ Neben  .den  holländischen  und  deutschen  Tabakhandlungen  treten 

t als  direkte  Einkäufer  auch  amerikanische,  belgische  und  in  ge- 

•:  ringer  Zahl  englische  Firmen  auf.  Seit  wenigen  Jahren  ist 

R auch  die  österreichische  Regie  bestrebt,  ihren  Bedarf  durch  g^zo 

I Partienkäufe,  d.  h.  meist  durch  Propositionen  für  grössere  Teile 

I von  Partien,  indirekt  in  Einschreibung  selbständig  zu  decken, 

i was  ihr  aber  nicht  oft  gelang,  da  sie  nur  immer  einen  ganz 

I bestimmten  Prozentsatz  für  sie  besonders  geeigneter  Tabake  aus 

I einer  Partie  gebrauchen  kann.  Dasselbe  gilt  auch,  abgesehen 

Ivon  geringwertigen  Javatabaken  (z.  B.  Spanien),  für  alle  anderen 
Regien,  für  amerikanische  Händler  und  für  den  Trust,  da  sie  alle 
immer  nur  für  gewisse  Sortierungen  einer  Partie  Interesse  haben. 
Trotzdem  üben  aber,  wenn  sie  auch  nicht  im  wesentlichen  aus 
erster  Hand  kaufen,  die  Regien  und  Amerikaner  doch  einen 
ganz  wesentlichen  Einfluss  auf  den  ^larkt  aus;  denn  ihr  Bedarf 
ist  gross. 

Die  österreichische  Regie  hat  nächst  Deutschland  die  hilchsta 
Einfuhrziffer  an  niederländisch-ostindischen  Tabaken.  Ihr  jähr- 
licher Bedarf  schwankt  zwischen  100  -120  000  Ballen;  auch  die 
ungarische  Regie  kauft  in  grösseren  Mengen  am  holländischen 
Markt.  Die  französische  Regie  verarbeitet  nur  wenige  Sumatra- 
tabake, meist  nur  für  die  besseren  Fabrikate;  etwas  grösser 
dagegen  ist  ihr  Verbrauch  an  Javatabak,  der  vielfach  als  Schneide- 
gut verwendet  wird.  Früher  kaufte  Frankreich  jahrelang  von 
Händlern,  indem  die  Regieverwaltung  Standardmuster  einsandte, 
wonach  dann  die  einzelnen  Firmen  ihre  Offerten  unterbreiten 
konnten.  Die  Händler  gaben  der  französischen  Regie  die  ein- 
zelnen Sortierungen  oft  so  lange  an  Hand,  d.  h.  sie  boten  sie  vor- 
läufig nicht  anderen  Interessenten  an,  bis  die  Entscheidung  ge- 
fallen war,  ob  die  Regie  kauft  oder  ablehnt.  Heute  ist  Frankreich 
durch  einen  eigenen  Einkäufer  am  Markt  vertreten ; ebenso  auch 
Spanien,  dessen  Konsum  an  Javatabaken  in  den  letzten  Jahren 
ausserordentlich  gestiegen  ist,  durch  den  Mehr\^erbrauch  für 
Zigaretten  und  durch  das  infolge  politischer  Umgestaltung  weg- 
gefallene Interesse  an  'der  Verwendung  billiger  westindischer 
Tabake. 

Abgesehen  von  den  .lavaschneidtabaken  legen  die  Rcgieii 
' besonderen  Wert  auf  grosse  vollblattige  Tabake  erster  und  zweiter 
Länge,  die  aber  im  Gegensatz  zu  den  von  Amerika  begehrten 
Sortierungen  nicht  hell,  sondern  braun,  und  auch  qualitativ  und 
spezifisch  schwerer  sein  dürfen.  Da  aber  solche  vorschrifts- 

Imässig  bestimmten  Tabake  nur  in  beschränkter  ^lenge  in  den 
einzelnen  Partien  Vorkommen,  so  müssen  eben  die  Regien  und, 
wie  wir  später  noch'  sehen  werden,  auch  die  Amerikaner  mit 
den  Händlern  besondere  Vereinbarungen  treffen. 
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In  früherer  ,Zeit  haben  die  Händler  in  freier  Konkurrenz, 

i.n  die  ,Kegien  geliefert.  Dieses  System  involvierte  den  grossen 
'Vorteil  für  die  Regieverkäufer,  dass  die  Händler  gezwungen 

-.aren,  bis  ,zum  Termin  des  Kaufes  ein  gross^  üire 

Ik)  konnte  sich  die  Regie  dann  m aller  Müsse  die  für  ihi^ 

Verwendung  günstigst  erscheinende  Offerte  au^uchen.  Ant 
seits  war  der  offerierende  Händler  wohl  oder  übel  auch  gezwungen, 
nit  möglichst  bescheidenem  Nutzen  zu  offeneren,  wenn  sieg- 
’eich  aus  der  Konkurrenz  hervorgehen  wollte.  Wahrend  dieser 
5eit  sollen  aber  auch  Unregelmässigkeiten  in  der  Lieferung  vor- 
rekommen  sein.  So  wird  erzählt,  dass  dm  Regie  einmal  mR.  duich- 
lus  nicht  musterkonformer,  ja  sogar  mit  absichtlich  umsi^ierter 
Ware  bedient  worden  sei,  um  einen  höheren  Preis  herauszuschlag;  , 
wenn  an  und  ^ür  sich  auch  der  betreffende  Tabak  für  die  egi 

nicht  g-erade  ungeeignet  war.  . , • 

In  neuerer  Zeit  machte  sich  bei  den  einzelnen  Regien  sowie 

auch  bei  amerikanischen  „Tabakern"  eine  Bestrebung  gelteml 
weichet  Ijeden  Zwischenhandel  auszuschalten  testrebt  llie 

Strömung  gewann  nach  und  nach  immer  mehr  die  OtorliMd 
und  ist  heute  mehr  denn  je  - natürlich  mit  allen  möglichen 

'^*^'Dei°  objektive  B°eurteiler  wird  sich  aber  sagen  müssen,  dass 
diesem  modernen  System  viele  begrün^dctc 

halten  werden  können,  und  es  ist  nicht  iinwahrechemlich  dass 
diese  'Erkenntnis  auch  aut  seiten  der  Eogie  sich  mit  Ze  t 
wieder  'Geltung  verschaffen  wird,  um  dann,  nach  den  \mn  ih 
zum  Teil  gemachten  recht  schlechten  Erfahrungen,  allmahlic 
zum  ursprünglichen  System  wieder  zurückzukehren  Denn  dass 
die  Regie  hierbei  oft  neben  das  Nest  gelegt  hat,  ist  eine  offem 
kundige  Tatsache,  und  die  entstandenen  \ erluste  sollen  zum 
Teil  recht  wesentlich  gewesen  sein.  Der  versierte  Kaufm^n 
weiss  beim  Einkauf  doch  besser  zu  disponieren  als  eine  Re^ 
leitung,  der  ein  bureaukratischer  Charakter  wohl  iminer  m- 
haften  wird,  zumal,  wenn  auch  ein  Parlament  noch  über  die 

Einkaufsweise  bestimmen  zu  müssen  glaubt.  . . , 

Die  verschiedenen  Einkaufssystenie,  wie  sie  im  La-ute  der 
Zeit  die  österreichische  Regie  angewendet  hat,  mögen  hier  noc 
des  näheren  angeführt  werden,  da  insbesondere  Oestei reich  de 
bedeutendste  Regie-  und  zugleich  Einzelkaiifer  am  holländischen 

^^^^wischen  der  K.  K.  österreichischen  Tabakregie  und  der 

österreichischen  Volksvertretung  besteheu  RplTe 

nungsverschiedenheiten  über  die  für  die  österreichische  Regie 
und  damit  für  die  österreichischen  Steuerzahler 
teilhafteste  Art  der  Tabakeinkäufe  in  Amsterdam  und  Rotterdam 
\ls  Antwort  auf  die  Angriffe  aus  dem  osterreichisehen 
Reichsrat,  unter  Führung  des  Abgeordneten  Professor  Dr.  Franz 
sLipf,  ging  bei  den  Mitgliedern  des  Budgetausschusses  und 


53 


mehreren  anderen  diesem  nicht  angehörigen  Abgeordneten  von 
der  Generaldirektion  der  K.  K.  Tabakregie  eine  Darstelluag 
über  „die  Tabakeinkäufe  der  K.  K.  Tabakregie  auf  den  hollän- 
dischen Märkten“  zu.  In  dieser  Darstellung  werden  die  Fre- 
und Kontragründe  angegeben  für  die  verschiedenen  Einkaufs- 
systeme. 

1.  System  der  Offerte  bis  zum  Schlüsse  des  Jahres  190b. 

2.  System  der  Kooperation  mit  einer  einzigen  Firma  bis  zum 
Herbste  1911. 

3.  System  der  Freien  Hand;  nach  diesem  System  wird  augen- 
blicklich gekauft. 

Ich  lasse  aus  dieser  Denkschrift,  die  mir  von  der  K.  K. 
Generaldirektion  der  österreichischen  Tabakregie  in  liebenswür- 
diger M eise  zur  Verfügung  gestellt  wurde,  den  Hauptteil  folgen : 

„Die  Einkäufe  der  K.  K.  Tabakregie  in  Holland. 

Die  Einkaufssysteme  der  österreichischen  Tabakregie  und 
ihre  Geschichte.  Bis  zum  Schlüsse  des  Jahres  1908  kaufte  die 
österreichische  Tabakregie  auf  Grund  von  bemusterten  Offerten 
holländischer  Tabakhandelsfirmen,  welche  von  der  Regie  in  bezug 
auf  Qualität  und  Rentabilität  eingehend  geprüft  und  im  Mjege 
scharfen  Handelns  auf  den  tiefstmöglichen  Preis  herabgedrückt 
wurden.  (1.  System  der  Offerten;  2.  System  der  Kooperation 
mit  einer  einzigen  Firma.) 

Mit  dem  Jahre  1909  ging  die  österreichische  Tabakregie 
über  Drängen  parlamentarischer  Kreise  zu  dem  Systeme  der 
ausschliesslichen  Kooperation  mit  einer  einzigen 
Firma  über.  Es  wurde  nämlich  damals  der  österreichischen 
Regie  vorgeworfen,  dass  sie  bei  dem  Systeme  der  Offertkäufe 
aus  zweiter  Hand  kaufe,  also  einen  namhaften  Zwischenhandels- 
gewinn bezahlen  müsse,  und  dass  sie  durch  die  Geschäftsver- 
bindung mit  mehreren  Firmen  eine  Konkurrenz  der  Händler 
beim  Einkäufe  von  Regietabaken  und  damit  eine  Preistreiberei 
erzeuge.  Durch  die  Kooperation  mit  einer  einzigen  Firma  werde 
die  Konkurrenz  in  Regietabaken  beseitigt,  die  Regie  werde  aus 
erster  Hand  und  daher  billiger  und  besser  kaufen.  Gleichzeitig 
wurde  eine  bestimmte  Firma  beigebracht,  mit  welcher  der  Ver- 
trag abgeschlossen  werden  musste;  es  war  dies  anfänglich  die 
Amsterdamer  Tabakhandels-Maatschappij,  dann,  als  diese  Firma 
zurücktrat,  die  Doppelfirma  G.  L.  M.  van  Es  und  Koch  & Co. 
Der  österreichischen  Tabakregie  wurde  die  Auswahl  der  1 irma 
nicht  freigestellt,  auch  nicht  in  der  Form  der  M''ahl  aus  einem 
Mehrvorschlage. 

Der  Vertrag  wurde  auf  drei  Jahre  unter  Vorbehalt  des 
Kündigungsrechtes  nach  dem  ersten  Jahre  abgeschlossen.  Ende 
des  Jahres  1909  wurde  der  Vertrag  gekündigt,  in  der  Folge 
jedoch  unter  Aenderung  einiger  Vertragsbestimmungen  pro  1910 
und  1911  erneuert. 
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3.  System  der  Freien  Hand. 

Im  Herbste  1911  ging  die  österreichisclie  Tabakregie,  ^ 
,,ie  bei  der  Kooperation  mit.  einer  einzigen  Firma  keine  für  de 
rC  K Kegie  günstigen  Erfolge  erzielt  hatte,  auf  das  System 
ier  Freien  Hand  über.  Die.ser  l'ebcrgang  vollzog  sich  in 
v'ollkoimnen  loyaler  Weise.  Nach  dem  Vertrage  mit  Koch  & van^ 
varen  nämlich  bis  zum  Schlüsse  der  Sommereinschrcibungen 
les  zu  beschaffenden  Jahresquantums  an  Sumatratabaken  a.ut- 
zubringen,  widrigenfalls  die  üsterreichische  Regie  für  den  Rest 
des  Jaires  Freie  Hand  haben  sollte.  Dieser  F'all  war  nun  ein- 
..etreten,  indem  in  jener  Periode  nur  beschafft  werden  konnte. 
Der  Vorwurf,-  dass  die  österreichische  Tabaki^egie  bei  dem  Ueter- 
.range  zum  Systeme  der  Freien  Hand  den  Vertrag  mit  Koch  & 
“mn  Es  verletzt  habe,  ist  daher  vollkommen  unbegründet. 

Das  System  der  Freien  Hand  besteht  dann,  das?  die  ost.3r- 
reichische  Tabakregie  ihre  Ankäufe  in  Sumatra-,  Borneo-  und 
Javatabaken  so  effektuiert,  wie  es  die  Verhältnisse  gerade  am 
vorteilhaftesten  erscheinen  lassen.  Sie  kauft  also  sovvohl  bei  den 
Einschreibungen,  und  zwar,  indem  sie  — sei  es  allein,  sei  es 
in  Kombination  mit  anderen  — auf  ganze  Partien  selbst  ein- 
schreibt oder  einschreibenden  Firmen  Gelwte  stellt,  als  auch 
aus  freier  Hand,  indem  sie  unmittelbar  nach  der  Einschreibung 
o-ewisse  Sortierungen  von  'dem  Ersteher  herauskauft  oder  später- 
hin auf  Grund  von  Offerten  Käufe  vom  Lager  vornimmt. 

Vorzüge  und  Nachteile. 

Es  handelt  sich  nun  darum,  die  Vorzüge  und  Nachteile 
jener  drei  Systeme  'zu  untersuchen,  und  die,  bei  ihrer  Anwendung 
wahrgenommenen  praktischen  Ergebnisse  zu  prüfen. 

System  1. 

Die  Hauptvorzüge  des  Systems  1 bestehen  dann,  dass 
es  eine  vollkomimen  verlässliche  Untersuchung  der  u ^e  im 
A\'ege  eindringlichster  Verarbeitung,  und  damit  ein  absolut  sicheres, 
von  jedem  spekulativem  Einschläge  freies  Urteil  m bezug  aut 
Qualität  und  Wert  zulässt  und  die  Möglichkeit  eines  Handelns 
über  den  Preis  'an  die  Hand  gibt.  Ferner  hat  dieses  System 
wegen  Nichtanwesenheit  einer  österreichischen  Einkaulskom- 
mission  bei  den  Einschreibungen  keinerlei  preistreibende  W ir- 
kung,  es  zwingt  vielmehr  die  mit  der  österreichischen  Regie 
in  Geschäftsverbindung  stehenden  Firmen,  einen  leil  ihrei  Geld- 
mittel in  Lagerbeständen  'festzulegen  und  erzielt  dadurdi  eine 
cewissc  Einschränkung  der  Konkurrenz  bei  den  Einschreibungen. 
Es  bewirkt  aber  auch  eine  preisdrückende  Konkurrenz  beim  \ er- 
kaufe, indem  die  Firmen,  um  gegenüber  anderen  Offerenten 
zu  reüsieren  und  mit  der  österreichischen  Regie  Geschäfte  machen 
zu  können,  selbstverständlich  die  billigsten  Preise  konzedieren 
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müssen.  Auch  eröffnet  dieses  System  namentlich  am  Schlüsse 
der  Kampagne,  wenn  die  Firmen  im  Hinblicke  auf  die  bevor- 
stehende neue  Ernte  ilire  Lager  bereinigen  und  ihre  Büttel  mobili- 
sieren wollen,  die  Möglichkeit  günstiger  Gelegenheitskäufe. 

Als  Nachteile  dieses  Systems  werden  geltend  gemacht  der 
Mangel  einer  Uebersicht  über  den  Markt,  die  Nichtlukrierun^ 
der  sogenannten  Uebergewichte,  die  Notwendigkeit,  den  Händler 
für  Risiko  und  Zinsen  schadlos  zu  halten,  und  die  Schaffung  einer 
künstlichen  Konkurrenz  der  mit  der  österreichischen  Regie 
arbeitenden  Firmen  beim  Einkäufe. 

Die  beiden  ersten  Mängel  sind  nicht  von  ausschlag^bendem 
Belange  und  werden  übrigens  beim  Systeme  der  Freien  Hand 
vermieden.  Der  dritte  Mangel,  der  beim  Systeme  der  Freien 
Hand  gleichfalls  beseitigt  ist,  wird  zum  grossen  Teile  aufge- 
wogen durch  die  ^Möglichkeit  eines  scharfen  Handelns  und  durcli 
die  Geneigtheit  der  Händler,  bei  Abstossung  grosser  Posten 
und  bei  Bereinigung  ihrer  Lager  und  Flottmachung  ihrer  Geld- 
mittel, sowie  mit  Rücksicht  auf  die  Gewinne,  die  sie  schon 
an  anderen  Teilen  der  betreffenden  Partien  gemacht  haben,  mit 
iliren  Preisforderungen  so  tief  als  möglich  herabzugehen. 

Was  aber  den  'Haupteinwand,  nämlich  die  angebliche  Züch- 
tung einer  Konkurrenz  in  Regietabaken  anbelangt,  so  besteht 
dei-selbe  auf  irrigen  Voraussetzungen.  Die  eine  derselben  be- 
steht in  der  Annahme,  dass  die  österreichische  Regie  nur  bzw. 
zu  90  o/o  solche  Tabake  (Regietabake)  kaufe,  welche  niemand 
anders  begehre.  Diese  Annahme  ist  ganz  unrichtig,  da  die  öster- 
reichische Regie  zum  namhaften  Teile  auch  solche  Tabake  er- 
wirbt, welche  von  amerikanischen  und  deutschen  Fabrikanten 
gesucht  werden.  Der  'zweite  Irrtum  beruht  auf  der  Siipposition, 
dass  das  System  1 eine  preistreibende  Konkurrenz  zur  Folge 
habe,  die  man  durch  das  System  der  ausschliesslichen  Koo^- 
ration  mit  einer  einzigen  Firma  ausschliessen  könne.  Das  ist 
unmöglich,  zunächst  deshalb,  'weil  für  die  von  der  österreichischen 
Regie  gesuchten  Tabake,  wie  gesagt,  auch  andere  Reflektanten 
(Amerikaner,  Deutsche,  Ungarische  Regie)  vorhanden  sind,  dann 
alxsr  aus  dem  Grunde,  weil  selbst  diejenigen  Tabake',  welche 
vielleicht  einer  geringeren  allgemeinen  Nachfrage  begegnen,  nicht 
abgesondert,  sondern  nur  'mit  anderen  gesuchteren  Tabaken  ver- 
einigt, in  ganzen,  untrennbaren  Partien  gehandelt  werden.  Selbst 
wenn  es  also  sogenannte  Regie tabake,  d.  s.  Tabake,  auf  welche 
nur  die  österreichische  bzw.  die  ungarische  Regie  reflektieren, 
gäbe,  und  man  “den  Einkauf  derselben  nur  einer  einzigen  Firma 
ermöglichen  wollte,  könnte  man  doch  die  übrigen  Firmen  von 
dem  Handel  auf  andere  Tabake,  also  von  der  Einschribung  auf 
Partien,  in  denen  diese  mit  Regietabaken  vermischt  Vorkommen, 
nicht  abhalten,  zumal  in  solchen  Partien  der  Anteil  an  soge- 
nannten Regietabaken,  wenn  nicht  der  /Menge,  so  doch  dem  Gelde 
nach,  in  der  Regel  eine  untergeordnete  Rolle  spielt. 
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System  2. 

Dem  System  werden  von  seinen  Vertretern  folgende 

Vorzüge  zugeschrieben ; , tt  i 

L.  Die  üsterreicbisdie  Tabakregie  kaufe  aus  erster  Hand,  er- 
Qriare  also  ieden  Zwischenhandelsgewinn. 

, gi  SvsTem  sehliesse  die  Konkuvrenz  beim  Emkaule  dei- 
■Ree-ietäbake  aus  habe  also  eine  preisdrückende  Wirkuiie,. 

3 Daf  System  ermögliche  einen  Ueberblick  üter  die  8““ 

4.  Die  öiterreiohisohe  Tabakregie  _ bekomme  Wsseren  Tabak. 

5.  Sie  lukriere  das  sogenannte  Uebergewicht. 

Deme-eo-enüber  ist  folgendes  zu  konstatieren’ 

ad  Die  Eegie  kaufte  bei  dem  Systeme  2 nicht  aus  erstu 

Äf  Tu%rt^rm‘‘a  tm*  “ 

erhalten.  Dabei  wai-  ein  d«  Ver  r 

firma  nicht  ausgeschlossen,  und  zwar  sowohl  bei  den  von  aei 
BeX  gekauS  Tabaken,  als  auch  bei  den  andere«,  von  dir 

nicht  begehrten  Teilen  der  Partie. 

ad  2.  Was  den  angeblichen  Ausschluss  der  Konkurrenz  beim 
Einkäufe  der  Eegietabake  anbelangt,  so  wurde  bereite  oben  nae  i- 
da^  eL  solche  Wirkung  des  Systems  2 nicht  mog- 

ad  3 Der  Vorzug,  die  ganze  Ernte  zu  überblicken  und 
mit  dem  Markte  unmittelbaren  Kontakt  zu  unterhalten,  ist  kerne 
b^Se  Eigentümlichkeit  des  Systems  2,  sondern  kommtjeden. 
zu.  welches  unmittelbar  auf  dem  Markte  ol«riert. 
ad  4.  Desgleichen  ist  es  nicht  erklärlich,  in  welker  V eise 
das  System  2 der  österreichischen  Tabakregie  die  Erwer  ung 
bessere  Tabake  zu  gleichen  Preisen  ermöglichen  konnte;  viel- 
mehr wird  hier  ausschliesslich  der  Preis  entscheidend  sein.  Auch 
sprechen,  wie  später  noch  gezeigt  werden  wird,  die  tatsächlichen 

Ergebnisse  dagegen. 

ad  5.  Die  Lukrierung  des  sogenannten  1 

IfP^np  snezifische  Wirkung  des  Systems  2,  sondern  tritt  bei  jede 

tt  deruumittelbare«  Teilnahme  an  den  Einschreibungen  ato 

auch  beim  Systeme  3 ein.  Dagegen  hat  das  System  ..  entechie- 

dene  Nachteile,  und  zwai  ■ • i,  • 

a)  Es  lässt  eine  so  sorgfältige  Expertisierung  wie  beim 

Systeme  1 nicht  zu.  i ,•  i-  i t-  -f  o 

b)  Es  bringt  durch  die  Methode  des  ausschliesslichen  Kaufes 

mittels  Einschreibung  ein  starkes  spekulatives  Moment  in  le 
Erwerbungen  der  österreichischen  Eegie. 
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c)  Das  System  2 treibt  den  Markt  infolge  der  stündigeii 
Anwesenheit  einer  Eegieeinkaufskommission  und  infolge  Mangels 
der  linanziellen  Bindung  der  Händler.  Auch  zwingt  es  letztere 
die  erworbenen,  für  die  österreichische  Eegie  geeigneten  Taba  v 
billiger,  und  dafür  'die  anderen  Tabake  im  P^ei^  hoher  zu 
halten,  hat  also  für  letztere  eine  preistreibende  M irkung. 

dt  Das  System  2 verringert  infolge  der  ausschliessliclmn 
Kooperation  mit  einer  einzigen  Firma  die  Kaufchanoen  und  be- 
nimmt der  österreichischen  Tabakregie  die  Möglichkeit  andere 
Kaufgelegenheiten  auszunützen  (Herauskäufe,  Lagerkäute). 

e)  Es  liefert  die  österreichische  Eegie  der  betreffenden  k u-ma 
mit  der  Zeit  völlig  aus,  so  dass  die  Eegie,  von  jeder  aiMeren 
Kaufmöglichkeit  ausgeschlossen,  schliesslich  jeden  von  der  hirina 
bestimmten  Preis  zahlen  müsste. 

System  3. 

Das  System  der  Freien  Hand  sucht  die  Vorzüge  aller  anderen 
Svsteme  unter  Vermeidung  ihrer  Nachteile  zu  vereinigen,  indem 
es  der  österreichischen  Tabakregie  ermöglicht,  die  jeweils  gun- 
stigsten  Kaufchancen  raschestens  und  bestens  auszunutzen. 

Nach  diesem  Systeme  nimmt  die  Tabakregie 

1.  an  den  Einschreibungen  teil,  indem  sie  — sei  es  allein,  sei 
es  in  Kombination  mit  anderen  Käufern  — selbst  einschreibt, 
also  aus  erster  Hand  kauft,  oder  einschreibenden  Firmen  feste 
Gebote  gibt,  und  auf  diese  AVeise  sich  den  vollen  Leberbhck 
über  die  Ernte  und  die  wünschenswerte  Fühlung  mit  dem 

Markte  sichert ; oder  sie  kauft  . 

2.  aus  freier  Hand,  indem  sie  Herauskäufe  einzelner  Sortier^gen 
nach  den  Einschreibungen  vornimmt  oder  Käufe  vom  Lager 
auf  Grund  von  Offerten  durchführt.“ 

Diese  Erläuterungen  haben  aber  die  Angriffe  aus  Eeichs- 
ratskreisen  nicht  zum  Schweigen  gebracht.  Von  dem  Abgeordneten 
Professor  Dr.  Stumpf  ist  in  einer  Broschüre  eine  Erwiderung 
erschienen,  die  die  „Daretellung  ex  Professo“  der  Generaldirektion 
der  K.  K.  Tabakregie  unrichtig  und  lückenhait  imdet^xino.  vor 
wie  nach  die  Meinung  vertritt,  dass  der  Uebergaug  zum  Systeme  3 
die  österreichischen  Staatsfinanzen  bereits  wieder  empfindlich  ge- 
schädigt hat. 

Die  notwendige  Klarstellung  könne  nur  von  einer  unpar- 
teiischen Untersuchungskommission  erfolgen,  in  die  \ er treter  aller 
oder  wenigstens  der  grössten  parlamentarischen  Parteien  und  der 
Eegierung  zu  senden  seien,  und  die  unparteiische  Fachleute  vom 
holländischen  Tabakinarkte  über  die  Vor-  und  Nachteile  der  ver- 
schiedenen Einkaufssysteme  der  K.  K.  Tabakregie  einzuver- 

nehmeii  habe. i-  i 

Ohne  Zweifel  hat  jedes  System  seine  grossen  \ orziige,  aiier 

auch  seine  Nachteile;  es  dürfte  in  der  Hauptsache  darauf  an- 


k jmmen.  dass  der  Einkauf  von  hoher  unpai  teiiseher  arte  aus 
gjschieht,  und  dass  die  österreichische  Eegie  hervorragende  Tabak- 
uicl  Marktkenner,  sowie  durchaus  tüclitige  kaufmännische  Kräfte 

z ir  Seite  hat.  , 

Der  Uehergang  zu  dem  letzten  System;  des  direkten  Ein- 

kiufs.  wobei  es  allerdings  der  Regie  immer  noch  frei  steht, 
t.  ilweise  nach  System  1 oder  2 zu  kaufen,  wurde  einerseitel 
van  den  Parteien  im  Parlamente  verlangt,  andererseits  hatte 
s ch  die  österreichische  Regie  auch  durch.  Denunziationen  seitens 
a iderer  holländischen  Tabakfirmen,  die  die  beiden  Vertrags- 
f rmen  beneideten,  dazu  bewegen  lassen.  Ob  die  österreichische 
fegie  nun  mit  dem  dritten  Systeme  gute  Erfolge  wird  auf- 
V eisen  können,  muß  die  Zukunft  lehren ',  bis  jetzt  kann  man 
n ur  vermuten,  daß  das  System  2 tatsächlich  für  die  Regie  ge- 
lihrlich,  dagegen  das  System  1 doch  wohl  vorteilhafter  war, 
f ir  die  Regie  — nicht  aber  für  manche  andere,  denen  der  direkte 
Einkauf  recht  angenehm  sein  mochte.  Da  bis  heute  aber  hier- 
über noch  keine  absolut  sicheren  Mitteilungen  vorliegen,  ist  es 
r lir  leider  nicht  möglich,  ein  einigermassen  abschliessendes, 

1 lärendes  Urteil  zu  bilden. 

Ebenso,  w'enn  nicht  noch  mehr,  bedeutend  wie  die  öster- 
1 eichische  Regie  ist  in  den  letzten  Jahren  auch  der  Einfluss 
i er  amerikanischen  Käufer  und  des  Trusts  auf  die  (restaltung 
( es  ^larktes  geworden. 

Als  die  ersten  Amerikaner  am  Markt  erschienen,  kauften 
sie  nur  von  einigen  Händlern,  die  ilinen  allmählich  befreundet 
^ i’urden.  Alsdann  haben  sich  die  ^lakler  am  Platze  bemüht,  mit 
< en  Amerikanern  in  Verbindung  zu  treten,  da  sie  richtig  ver- 
muteten durch  Unterstützung  und  Vermittlung  der  amerikanischen 
(rebote  diesen  und  im  wesentlichen  aber  sich  selbst  besondere 
Vorteile  und  Verdienste  zu  verschaffen.  In  grossem  Masse  be- 
ijannen  die  Herauskäufe  am  :\Iarkt,  die  den  Maklern  die  doppelte 
I Courtage  brachten,  die  durch  die  preistreibenden  Amerikaner  noch 
»u’liöht  wurde.  Manchem,  ja  fast  den  meisten  Händlern  vraren 
die  amerikanischen  Käufer  anfangs  sehr  w'illkommen,  denn  füi 
geeignete  Ware  legten  sie  so  hohe  Preise  an,  wie  man  sie  bis 

lahin  noch  nicht  gekannt  hatte. 

Inzwischen  hat  sich  aber  auch  das  Einkaufssystem  der 
\merikaner  geändert,  und  zwar  in  gleicher  Weise  bei  den 
Tändlern,  als  auch  beim  Trust,  der  einen  besonderen  Ein- 
■eäufer  ständig  am  holländischen  Markt  hat. 

t^ind  in  einer  Partie  nur  in  geringer  Zahl  Sortierungen  vor- 
landen,  die  für  die  Amerikaner  brauchbar  sind,  also  helle,  gross- 
olattige,  leichte  und  haltbare  erste  und  zweite  Längen  Pflück- 
blatt, so  schliessen  sie  vor  der  Einschreibung  mit  verschiedenen 
Händlern  durch  Vermittlung  der  Makler  oder  auch  direkt  Heraus- 
käufe ab,  die  natürlich  nur  dann  in  Kraft  treten,  wenn  der 
Händler  die  Partie  erhält.  Der  Amerikaner  schliesst  in  diesem 


Falle  gleichartige  Kombinationen  ^^Miten  und 

wie  wir  sie  bereits  liüher  Känfer 

kleineren  Händlern  kennen  , '«•rosses  Risiko  einen  ziem- 
ist dadurch  in  der  Lage,  ohne  o setzen.  Erhält 

lieh  hoben  Preis  in  an^  d- 

i f »d  Fahr!. 

hanteii  am  Heranshauf  nach  f ^ 

Kommen  dagegen  m ™\^erikaner,  wie  neuerdings 

eignete  Tabake  vor  bestimmte  Propositionen  wonach 

auch  die  Kegien,  ...  A,^prikaner  taxieren  die  ganze 

der  Kaui  dann  stattfinde  . * piUofändiö'  allerdings  meist 

Partie  und  nelimen  die  Einschreibung  sell^t^^^^^^ 

unter  dem  Namen  eines  E<^Eandisch  H^  Einschreibung 

kaner  sind  also  in  dieseni  Fa  le  tatsachimn^^^^ 

die  Käufer  der  ganzen  Tar  . * lassen  sie  sich  von  den 

vierten  Längen  und  dann,  im 

Falle  dass  der  Zuschlag  jprartio-en  amerika- 

übergeht.  Dass  für  die  ergibt, 

nischen  G^chäften  sich  kein  0 Partie  der  noch 

durfte  einleuchteml  ^in,  denn  ^ g p geringeren 

.um  Einzelverkaut  üb^  S a 

Sortierungen.  In  diesem  ra  -a  Der  Amerika nex 

erster  Hand,  der  H-/"  bezeichnet 

hat  sich  also  vor  den  Han^  -fTvzkäiife“  und  dem  betreffenden 
man  diese  Restkäufe  als  P ar  tienkäufer  später  auf 

Händler  bleibt  nur  .E^^®’  , , auffallenderweise“  n u r 

— h.,. 

Diese  Schwanzkäufe  für 

und  ungarische  Regte  waren  >*sonde  s im  J , Händlern, 
abgeschlossen  worden,  und  zj™  meist  jabren 

Daher  erklären  sich  auch  fui  g g Firmen, 

die  überaus  grossen,  £j,.gj.gpEnet  wurden,  während 

indem  diesen  die  ganzen  Par  g i^°^änze  übernommen  hatten, 
sie  in  Wirklichkeit  eben  nur  die  ^®Ewan^^^ 

Durch  die  hohen  Preise,  ß fast  rein  amerika- 

Blattabake  anlegen  können,  stellte  • • zweiten  Einschrei- 
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Jjahl  der  am  Markt  kaufenden  Fabrikanten  immer  noch 
: unimmt. 

Während  durch  die  Anwesenheit  so  vieler  deutscher  Fabri- 
^mnten  dem  Grosshändler  willkommene  Gelegenheit  geboten  wird, 
einen  wesentlichen  Teil  der  in  Einschreibung  erstandenen  Par- 
tien sofort  wieder  zu  verkaufen,  wird  durch  diese  Art  der 
Geschäftsabwicklung  der  kleine  und  mittlere  Händler  immer 
;nehr  ausgeschaltet,  denn  dieser  war  früher  der  Herauskäufer, 
während  jetzt  der  Fabrikant,  der  einst  sein  Kunde  war,  selbst 
im  Markt  kauft. 

Den  Anlass  dazu,  dass  deutsche  und  andere  Fabrikanten 
im  Markt  erechienen,  gaben  auch  wieder  die  Makler;  denn  ihre 
Jnternehmungslust  war  durch  die  Erfolge,  die  ihnen  die  amerika- 
lischen  Käufe  gebracht  hatten,  noch  mehr  gereizt  worden,  und 
jo  suchten  sie  auch  Fabrikanten  an  den  ^larkt  zu  ziehen.  Für 
len  Grosshändler  hat  zweifellos  der  Einkauf  der  Fabrikanten 
im  Markt  den  grossen  Vorteil,  dass  sie  gemäss  den  hollän- 
iischen  Konditionen  den  Gegenw*ert  sofort  in  bar  erhalten.  Mürde 
aber  auch  bei  den  Fabrikanten  das  Bestreben  Geltung  erlang-en, 
den  ’Zwischenliandel  auszuschalten,  meist  natürlich  durch  kom- 
binierte Einschreibung,  dann  dürfte  sich  daraus  für  den  Gross- 
handel doch  eine  ziemlich  unangenehme  Lage  entAvickeln.  Denn 
wenn  die  deutschen  Fabrikanten  allein  oder  mehrere  zusammen 
direkt  auf  eine  Partie  einschreiben,  so  ist  in  diesem  Falle  der 
Zwischenhandel  vollständig  ausgeschaltet. 

Da  aber  die  Interessen  der  Fabrikanten  und  selbst  der 
kleineren  Händler,  die  in  Muse  sieh  einige  Sortierungen  be- 
sonderer Eigenart  herausholen  wollen,  oft  so  divergent  sind, 
dürften  auch  in  Zukunft  Kombinationen  in  diesen  Interessen- 
sphären nur  seltene  Erscheinungen  bleiben,  und  so  dem  Gross- 
handel immer  noch  ein  weites  Feld  zu  reicher  Tätigkeit  über- 
lassen. Andererseits  darf  man  aber  auch  nicht  unbeachtet  lassen, 
dass  sich  heute  auch  in  der  Zigarrenmanufaktur  ein  gewisser 
Zug  der  Zentralisation,  eine  Zusammendrängung  auf  wenige  grosse 
Unternehmungen,  bemerkbar  macht.  Denn  der  kleine  Fabrikant 
entbehrt  manche  Vorteile,  die  sich  dem  grossen  Betriebe  bieten 
und  kann  daher  nicht  mehr  mitkonkui’rieren.  In  dieser  Kon- 
zentrationsbewegung könnte  sich  eventuell  eine  Gefahr  für  den 
Grosshändler  durch  direkte  Einschreibungen  von  seiten  einzelner 
Gressunternehmungen  herausbilden. 

Die  Veranlassung  für  die  Fabrikanten,  dass  sie  überhaupt 
an  den  Markt  fahren  und  nicht  abwarten,  bis  die  Agenten  und 
Reisenden  ihnen  zu  Hause  Offerte  machen,  wo  sie  doch  den  Tabak 
noch  viel  eingehender  studieren  könnten,  liegt  nicht  im  wesent- 
lichen in  der  Hoffnung,  billiger  als  zu  Hause  zu  kaufen,  sondern 
ist  vielmehr  darin  begründet,  dass  das  Angebot  am  Markt  noch 
ein  viel  reichhaltigeres  ist,  und  man  selbst,  bevor  noch  irgend- 
eine Sortierung  in  festen  Händen  ist,  die  ganze  Vorlage  be- 
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■ v.+’n.Qn  irorm  Hatten  einijre  Fabrikanten  durch  die  im  I^aufe 
der  Zdt  erlangte  grössere  lifpitalkraft  den  Anfang  gemaeht.  ^ 
\iLkt  zu  kaufen,  so  müssten  eigentlich  alle  anderen  auch  dort 
kaufen  wenn  sie  nicht  Gefahr  laufen  wollen,  eine  geringweitige 
Wahl  vorgelegt  zu  bekommen.  Denn  das  Beste  wird  meist 
sofort  weffffes^hnappt,  wenn  der  Preis  einigermassen  norniil  a 
gemacM  T OttTa’nn  ja  auch  der  Fabrikant  zu  llau^  .-> 
?ehr  gute  AVare  kaufen ; dann  ist  es  aber  meist  der  hohe  1 rei  , 
de”  den  Tabak  am  Alarkt  keinen  Abnehmer  finden  lasst. 

Der  scharfe  Wettbewerb  innerhalb  der  deutschen  Zigarren- 
industrie der  damit  zusammenhängende  geschmälerte  \ erdienst, 
d ie  ^s£ige“ten  Antorderungen  der  Konsumenten,  nötigen  die 
Fabrikation  alle  wirklichen  oder  vcnnemtlichen  Vorteile  bis 
IZ  lZerLtl  auszunutzen,  und  darum  machen  sie  jahrau^ 
jahrein  zu  wiederholten  Malen  die  kostspielige  Reise  m d^ 
holländischen  Markt,  da  sie  dort  immer 

zu  linden  hoffen.  Und  alle  wollen  teure,  helle  iabake  kam<m. 
weil  es  die  Mode  will,  und  weil  es  die  anderen  auch  tun.  Und 
Gerade  die  Sucht  nach  hellen  Farben  drängt  immer  mehr  Fahrn 
kanten  an  den  Markt;  so  hörte  man  in  der  ersten  Einschre.bnng 

des  vergangenen  Jahres  das  \ ersehen. 

„Ueber  300  hat  man  gezählt, 

Fabrikanten,  zu  denen  der  Tabak  fehlt.  , , 

Scharenweise  strömen  die  Fabrikanten  heute  nach  Amsteul^ 
zu  den  Einschreibungen.  Für  manchen  Fabrikanten  durf  a er 
der  Kauf  am  Markt  recht  bedenkliche 
ernte  Ware  kaufen  zu  können,  er  braucht  unbediüpt  de 
für  eine  bestimmte  Sorte,  und  lässt  sich  dann  ^ 
zweifelten  Notlage  hinreissen,  em  Gebot  zu  geben,  dessen  H 

am  'Ende  des  Jahres  die  Erfolgsbilanz  ganz  ^ 

feiert  Und  gerade  in  den  letzten  Jahren  suchte  jeder  Fabrikant 
trotz  der  wenig  erquicklichen  Lage,  in  der  sich  <he  Zigarrenbiauchß 
ein^teils  Trch  die  Modetorheit  der  hellen  Fa^be  andererseits 
durch  den  steigenden  Zigarettenkonsum 

seiner  ’AVare  das  Aeusserste  zu  leisten.  Das,s  bei  dieser  ctiarien 
Konkurrenz  die  schwächeren  Firmen  vielleicht  nicht  weiter  be- 
stehen können,  dürfte  eine  naturgemässe  Folgerung  sein. 

AVäre  es  möglich,  eine  Zusammenstellung  zu  machen,  we 
TabaL  - Tn  diesem  Falle  nur  Sumatradeckhlätter  - im  wesent 
Hi  wou'den  Fubiikanteu  ^ Maikt  heraus^kauft  werdem. 
SO  dürfte  sich  herausstellen,  dass  weit  mehr  als  , . 

Tellereu  Sortierungen  gehören  .Ist  eine 

Nüance  heller  als  eine  sonst  ebenso  gute,  so  ist  der  Preis  ^ie 

unverhältnismässig  höher.  in  Deutech- 

Diese  Mode  der  hellen  Farben,  die  sich  zuerst 

TedeuTTergentlicW  eine  ästhetische  Befriedigung  für  d^ 
AugT,  ihr  Einfluss  auf  die  Qualität  der  Zigarre  ist  aber  oft 


fjst  gänzlich  unbegründet,  .wenigstens  bei  den  Farbentönen  du* 

S imatraware,  die  gegenwärtig  als  hell  bezeichnet  weiden. 

an  sagt  zw’ar,  man  rauche  ^icht  mit  den  Augen,  aber  trotzdem 
ist  der  Gesichtsinn  bei  diesem  ^nuss  stark  beteiligt,  und  wenn 
es  auch  nur  auf  einer  Autosuggestion  beruhen  sollte. 

Ist  ein  Sumatradeckblatt  wirklich  schön  reif  und  hellgrau, 
n irbig,  dann  schmeckt  es  unbedingt  besser  als  ein  glänzendes,  eben- 
fitlls  reifes  dunkles  Blatt.  Denn  das  helle  Blatt  enthält  nicht  so 
■viele  schwere,  'kräftige  Oele  als  das  dunkle.  Abei  die  idealen 
hellen  Blätter  ■—  meist  sind  es  Sandblätter,  die  ganz  besonders 
gut  ausgereift  sind  — sind  sehr,  sehr  selten,  und  was  heute, 
meist  nls  hell  gilt,  ist  künstlich  durch  verfrühtes  Ernten  und 
ungenügendes  Fermentieren  gezüchtet,  und  daher  unreif.  Auch 
V erden  heute  'helle  Tabake  ordinärer  Qualität  höher  bezahlt 
a Is  braune  Gewächse  von  hervorragender  Qualität.  Diesen  hellen 
I arben  sind  dann  allerdings  die  braunen  reifen  entschieden  vorzu- 
z iehen,  sofern  der  Geschmack  noch  -eine  Bolle  spielen  soll,  denn 
j me  schmecken  bitter  und  scharf  und  verderben  auöh  den  besten 
^Fickel,  der  unter  einem  solchen  Deckblatt  verborgen  ist.  Für 
c en  Laien  gilt  die  weitverbreitete,  meist  irrige  Ansicht,  dass 
1 eile  Zigarren  leicht,  dunkle  Zigarren  schwer  sind,  und  da  heute 
last  jeder  Kaucher  leicht  rauchen  will,  so  ist  die  Nachfrage  nach 
1 eilen  Zigarren  stärker,  als  überhaupt  jemals  angeboten  \verden 
l;ann,  trotzdem  die  Plantagenbesitzer  die  künstlichsten  Versuche 
machen  — allerdings  für  sie  selbst  mit  grossem  finanziellen 

J'lrfolg.  , 

Im  Durchschnitt  beträgt  das  Deckblatt  ungefähr  V,5  des 

Gewichtes  einer  Zigarre.  Bei  echten  Importen  etw'as  mehr,  da 
liier  immer  eine  ganze  Halbseite  eines  Blattes  umrollt  wird. 
Der  Einfluss  des  Deckblattes  auf  den  Geschmack  ist  aber  doch 
i in  ganz  bestimmender,  jedenfalls  viel  grösser,  als  man  nach  de  n 
iirozentualen  Anteil  am  Gewicht  vermuten  sollte.  Ist  auch  gerade 
der  Sumatratabak  an  sich  ein  reichlich  indifferenter  Tabak,  so 
cann  er  doch  einen  Wickel  aus  gutem  Brasil-  und  Havannatabak 
e nachdem  gut  oder  schlecht  beeinflussen.  Besteht  aber  die 
Einlage  und  das  ümblatt  ausschliesslich  nur  aus  schweren  und 
cräftigen  Tabaken,  so  ist  es  natürlich  selbstverständlich,  dass 
luch  das  leichteste  und  hellste  Deckblatt  die  Zigarre  nicht  leicht 

nachen  kann.  .... 

Man  sieht  heute  vielfach  Zigarrenläden,  die  in  ihrer  Aus- 

.age  die.  hellen  Zigarren  mit  einer  Bemerkung  „für  Moderne“,  die 
nittelfarbigen  „für  Kenner“,  die  dunklen  „für  Geniesser“  ver- 
schien,  um  dadurch  auch  auf  den  Laien  etwas  aufklärend  zu 

wirken. 

Vorläufig  aber  ist  noch  jeder  Fabrikant  gezwungen,  wenn 
är  mitkonkurrieren  w’ill,  helle  Farben  zu  liefern.  Diesei  heisse 
VVettkampf  unter  den  Fabrikanten  überträgt  sich  natürlich  auch 
auf  den  Markt  und  löst  in  den  ersten  zw^ei  bis  drei  Sumatraem- 
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Schreibungen,  in  denen  der  Hung'er  noch  am  grössten  ist,  ganz 
ausserordentlich  hohe  Preise  aus.  Die  Importeure  bringen  aller- 
dings auch  gerade  in  den  ersten  Einschreibungen  eine  ganz  er- 
heblich grosse  Vorlage  heller,  feiner  Tabake  zum  Verkauf.  Die 
Bew;ertungen  haben  sich  in  Avenigen  Jahren  für  gleichartige  helle 
Tabake  m,ehr  als  verdoppelt.  Sortierungen,  |Von  denen  das  Pfund 
4 bis  5 fl.  kostet,  sind  heute  etwas  Alltägliches  geworden,  wäh- 
rend solch  hohe  Preise  früher  ganz  seltene  Ausnahmen  waren  — 
man  muss  hier  allerdings  auch  den  gesunkenen  Geldwert  unserer 
Tage  berücksichtigen  — , machen  aber  gleichzeitig  die  Verwen- 
dung hellfarbiger,  guter  Tabake  für  die  billige  Fabrikation  fast 
unmöglich.  Selbst  in  den  mittleren  Preislagen  ist  es  sehr  schwei 
und  oft  nur  auf  Kosten  der  Güte  der  übrigen  Bestandteile  der 
Zigarre  möglich,  matte,  helle  Sandblattdecken  zu  liefern. 

Wirklich  gute,  reife,  hellfarbige  Sortierungen  sind  allmäh- 
lich so  hoch  im  Preise  getrieben  worden,  dass  sie  nur  noch  für 
feinsbo  Fabrikate  verarbeitet  werden  können.  In  dem  rekord- 
reichen  Jahre.  1912  wurde  für  eine  Einzelsortierung  ein  neuer 
Bckordpreis  aufgestellt;  die  Deli  Batavia  Maatschlapp3’’/Tandem 
(Sandblatt)  SLV  2 wurde  zu  1400  Cs.  per  V2  Kilo  verkauft,  und 
zwar  nach  Deutschland.  Solch  hohe  Preise  kann  die  deutsche 
Fabrikation  nur  deshalb  aufbringen,  weil  feinste  Sumatradeck 
tabake  für  Zigarren  in  so  hoher  Preislage  Verwendung  finden, 
für  die  früher  nur  Havannadeckblatt  verarbeitet  -wurde.  Nach 
deutscher  Berechn ung  würde  der  Tabak  per  1/2  Kilo  23,80  M. 
kosten;  dazu  kommen  aber  noch  40  0/0  M ertzoll  und  85  W Ge- 
wichtszoll per  100  Kilo,  so  dass  insgesamt  1 Pfund  = 33,75  M. 
kostet.  Nimmt  man  an,  dass  dieser  Tabak  eine  ziemlich  grosse 
Zigarre  decken  soll,  so  kann  man  mindestens  2 Pfund  Deckblatt 
pro  1000  Zigarren  rechnen,  so  dass  der  Deckblattpreis  für  die 
Zigarre  pro  Mille  allein  67, oO  M.  beträgt.  Damit  hat  Sumatia- 
tabak  bald  die  Preise  erreicht,  die  für  feinste  Vuelta  Abajo- 

Gewächse  auf  Havanna  bezahlt  werden. 

Aber  auch  der  Massenkonsum  verlangt  Zigarren  heller  Farbe. 
Ohne,  die  bestimmte  Absicht  zu  haben,  möglichst  bald  den  Kon- 
kurs anzusagen,  ist  das  aber  für  jeden  Fabrikanten  einfach  un- 
möglich. Er  muss  also  entweder  ganz  minderwertige,  schlecht- 
brennende, fast  helle  oder  grüne  Tabake  verwenden,  oder  emo 
dritte  ^Möglichkeit  benutzen:  er  dreht  das  Blatt  um,  da  'C.s 
meist  auf  der  Küekseitc  heller  ist  als  auf  der  \ ordei  seife.  Dem 
Auge  des  Eauchers  wird  damit  aber  nur  das  Verlangen  nach 
heller  Farlie  gestillt,  denn  alles  andere  an  einer  gedrehten  Zigarre 
ist  unschön.  Die  Kippen  ti'eten  stärker  hervor  und  die  Farbe 
ist  meist  ganz  tot  oder  grünlich;  der  verständnislose  Kaucher 
aber  ist  damit  zufrieden.  Dass  auch  helle  Javatabake  in  den 
letzten  Jahren  eine  ziemlich  hohe  Bewertung  fanden,  halie  icli 
schon  früher  bereits  erwähnt.  Es  Aväre  sehr  zu  begrüßen,  und 
würde  vielleicht  zur  Gesundung  und  Hebung  der  in  den  beiden 
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letzten  Jahrzehnten  des  vergangenen  Jahrhunderts  so  blühenden 
dditschen  Zigarrenindustrie  gereichen,  wenn  es  den  babrikanten 
durch  gemeinsames  Vorgehen  gelingen  würde,  ihre  Konsixinenten 
di  rüber  autzuklären,  daß  nicht  die  Farbe  der  Zigarre  tur  die 
G iite  derselben  maßgebend  sein  kann,  besonders  nicht  in  billiger 
uud  mittlerer  Preislage,  wo  helle  Farbe  identisch  ist  mit  giftig 
b:tterem  Geschmack. 

Aber  die  Fabrikanten  sind  vielfach  selbst  Frsaehe  dieses 
widersinnigen  Zustandes  in  ihrer  Hranche  gewesen.  Bis  gegen 
Ende  der  80er  Jahre  kannte  man  in  Deutschland  nur  die  schönen, 
aisgereiften,  braunen  Farben;  dann  wollte  man,  veranlasst  auch 
dirch  einige  Ernten,  die  hellere  Farben  lieferten,  den  hellen, 
n ausgrauen  Ton  bringen.  Die  Gesellschaften  und  Pflanzer  auf 
Samatra  waren  natürlich  klug  genug,  möglichst  viel  solche  iabake 
ZI  züchten,  die  am  höchsten  bewertet  wurden;  und  so  wurden 
die  Farben  immer  heller,  die  Preise  immer  höher,  die  Qualität 

a>er  immer  geringer. 

Solange  diese  Mode  noch  anhält,  solange  wird  auch  dei  An- 
drang und  die  Preissteigerung  durch  die  Fabrikanten  am  Markt 
11  Dch  zunehmen,  und  die  notw^endige  Folge  muss  eine  Erhöhung  des 
I reises  der  Fabrikate  sein. 

C.  Der  Einfluss  der  drei  Haupifaktoren  am 
holländischen  Tabakmarkt. 

Importeure,  Makler,  Händler. 

Im  Laufe  der  Jahre  der  noch  jungen  Geschichte  des  hol- 
lindisch-indischen  Tabakhandels  sind  innerhalb  der  drei  Haupt- 
faktoren des  Tabakmarktes  gewisse  Umwälzungen,  gewisse  Ver- 
schiebungen in  der  Machtverteilung  eingetreten. 

In  den  fidiheren  Jahren,  in  dem  Zeitabschnitt,  der  duich 
1 as  erstmalige  Erscheinen  amerikanischer  Käufer  am  Markt  wohl 
tls  begrenzt  betrachtet  w’erden  darf,  konnte  man  die  Händler 
i Is  die  eigentlichen  Träger,  als  die  Hauptpfeiler  und  Haupt- 
] aaclier  des  holländischen  Täbakgrosshandels  betrachten,  bie 
waren  unbedingt  notwendig  zur  gedeihlichen  Entwicklung  dieses 
neuen  Handels,  denn  )sie  waren,  wie  der  Amerikaner  so  be- 
zeichnend sagt,  die  „tobacoo  dealers“,  sie  verteilten  die  \V  are 
;.n  diejenigen  Verw'endungsstellen,  wo  jede  ihre  höchst  mögliche 
/er-  und  Bewertung  fand.  Die  Zahl  der  Tabakhändler  war 
damals  noch  ziemlich  gering  und  bestund  im  wesentlichen  aus 
lo^ländischen  und  niederrheinischen  Firmen,  wälirend  Bremen  und 
las  übrige  Deutschland  noch  kaum  am  Markt  vertreten  war. 
Sieben  ihnen  aber,  vielleicht  auch  parallel  mit  ihnen,  ging  der 
Einfluss  hnd  die  Macht  der  Importeure,  welche  die  Vertreter 
ler  Pflanzer  oder  diese  selbst  sind.  Sie  sind  die  Blitzer  der 
fast  monopolartigen,  konkurrenzlosen  Ware,  wenn  sie  auch  in 
ler  Preisbildung  noch  nicht  so  unbegrenzt  walten  konnten,  da 
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der  Grenznutzen  der  Abnehmerschicht  immerhin  noch  etwas  ein- 
geengt war. 

Verhältnismäßig  unbedeutend,  oder  doch  nicht  wesentlich  be- 
einflussend waren  zu  dieser  Zeit  die  Makler.  Sie  spielten  ledig- 
lich eine  vermittelnde  Bolle  und  berieten  ge^nseitig  Käufer 
und  Verkäufer,  wie  das  ja  auch  der  eigentliche  Beruf  eines 
Maklers  ist.  In  dieser  Stellung  mußten  sie  sich  aber  auch  ge- 
fallen lassen,  wenn  die  Importeure  sie  zurechtwiesen  und  liigteu, 
dass  kio  die  Taxen  zu  niedrig  eingestellt  hätten,  durften  anderer- 
seits aber  auch  nicht  zu  hoch  taxieren,  um  sich  die  Gunst  der 
mächtigen  Händler  nicht  zu  verscherzen.  Denn  damals  waren 
doch  'schliesslich  die  Makler  ausschliesslich  auf  die  noch  wenigen 
Händler  angewiesen  und  mussten  froh  sein,  wenn  sie  deren  Kund- 
schaft nicht  verloren. 

ln  Deutschland  trat  nach  dem  neuen  Tabaksteuergesetz  des 
Jahres  1879  ein  ungeheurer  Aufschwung  in  uer  Zigarrenfabri- 
kation, kum  Nachteil  und  Schaden  des  Absatzes  von  Rauchtabak, 
ein,  der  gleichzeitig  die  Tendenz  zum  Grossbetriebe  auslöste, 
was  Verursacht  wurde  durch  den  ganz  rapid  steigenden  Zigarren- 
konsum, wogegen  das  Pfeifenrauchen  ebenso  rasch  zurückging. 
Seit  diesen  Jahren  dehnte  sich  die  Zigarrenfabrikation  haupt- 
sächlich in  ^littelbaden  aus,  wohin  sie  durch  niedrige  Löhne, 
allgemein  ganz  günstige  Arbeitsverhällnisse,  sowie  die  Nähe  der 
Produktionsstätte  des  vielverwendeten  deutschen  Rohtabaks  ge- 
lockt wurde.  Allenthalben  entstanden  große  Betriebe  und  dank 
der  finanziellen  Unterstützung  durch  speziell  Mannheimer  Banken 
wurde  es  den  süddeutschen  Fabrikanten  möglich,  selbst  am  Markt 
zu  kaufen,  sei  es  nun  direkt  in  Einschreibung  oder  durch  Heraus- 
kaufen größerer  oder  kleinerer  Partien. 

Um  dieselbe  Zeit  aber  erschien  auch  Amerika  am  hollän- 
dischen Tabakmarkt,  da  der  dort  ebenfalls  stark  gesteigerte  Zi- 
garrenkonsum einen  Mangel  hatte  an  heimischem  und  speziell 
gutem  Deckblattmaterial,  wie  es  jetzt  von  Sumatra  imjwrtiei*t 
wurde.  Amerika  braucht  wegen  des  hohen  Zolles  und  infolge 
der  dortigen  Fabrikationstechnik  gutes,  grosses,  leichtes  und  zu- 
giges Deckmaterial  ,und  kaufte  ganze  Komplexe  dieser  Pro- 
venienzen aus  den  Partien  heraus  zu  Preisen,  deren  Höhe  man 
bis  dahin  noch  nicht  kannte.  AV ährend  die  amerikanischen  Käufer 
anfangs  nur  mit  den  holländischen  Händlern  arbeiteten,  bemäch- 
tigten sich  bald  wider  Willen  der  Händler  die  Makler  der 
Amerikaner  und  schufen  damit  jenes  heute  und  sicherlich  Avohl 
auch  in  seinem  Entstehen  von  vielen  Händlem  bestgehasste 
System  der  amerikanischen  Propositionen,  die  wir  ja  bereits 
kennen  gelenit  haben. 

Durch  die  verstärkte  Nachfrage,  die  sich  allmählich  durch 
die  grosse  Kopfzahl  der  Käufer  aus  allen  Bedarfsländern  geltend 
macht,  und  bei  der  allgemeinen  Beliebtheit,  deren  sich  dieser 
neue  Tabak  überall  erfreut,  wächst  die  Macht  der  Importeure 
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11  unopolurüg.  Der  Einiluss  dea  Häadiers  dagegen  nmmit  ab, 

A\  eil  er  fürchten  muss,  dass  seine  eigenen  Kunden,  die  jetzt  auch 
a n Markt  erschienen  sind,  in  Konkurrenz  mit  ilim  geschlossene 

1 artien  kaufen.  . . , . , i i • i 

Dies  wurde  den  Maklern  noch  wesentlich  dadurch  erleich- 

t ‘i't,  daß  bei  der  Ausdehnung,  die  der  holl^dische  Tabakhandel 

i.  i ieiicr  Zeit  aimahm,  natürlich  auch  die  Konkurrenz  unter  d^en 

Käiidlern  immer  grösser  wurde  und  auch  viele  weniger  reich 

f indierte  Händlerfirmen  aufgekommen  waren,  deren  Interes^  aut 

e neu  möglichst  raschen,  wenn  auch  weniger  hohen  \ erdienst 

l ringenden  Umsatz  gerichtet  war.  Dass  diese  neuen  Unröi- 

xehmungeii  sich  auf  diese  Weise  ganz  der  Macht  und  dem  Lin- 

fluss  der  Makler  auslieferten,  dürfte  wohl  wahrscheinlich  sein. 

Die  Makler  benutzten  denn  auch  die  schlimme  Lage  unter 

cen  Händlern,  die  Zersplitterung  und  die  stark  divergierenden 

Interessen,  die  unter  der  Vielheit  der  direkt  und  indirekt  kaiiien- 

cen  Händler  und  Verarbeiter  bestanden,  und  schlossen  sich  zur 

A'ahrung  und  Verstärkung  ihrer  eigenen  Interessen  immer  iiiehr 

iusammen.  Es  geht  sogar  am  Markt  die  Kede,  die  aut  ihre 

Wahrheit  oder  Unwahrheit  zu  untersuchen  hier  aber  nicht  der 

l’latz  sein  kann,  dass  einige  grosse  Makler  einen  Konzern  ^ter 

sich  gebildet  hätten  und  speziell  die  amerikanischen  Ueschalte 

Die  Makler  werden  mächtiger,  sie  treten  bald  in  den  \ order- 
i™d,  und  sie  fangen  an  den  Händlern  die  Preise  zu 
diktieren,  indem  sie  Vorteil  daraus  zu  ziehen  versteheii, 
dass  ihrer  eigenen  geringen  Zahl  eine  vielköpfige,  unter  sich 
:.ehr  scharfe  Konkurrenz  gegenübersteht,  wälireiid  sie  selbst 
msserdem  noch  die  Amerikaner  an  sich  gebunden  und  somit 
dnen  hohen  Trumpf  in  der  Tasche  haben.  Auch  mussten  sich 
lie  Händler  gefallen  lassen,  wenn  die  Makler  nun,  geregt  duroh 
lie  o-ünstigen  Abschlüsse  mit  den  Amerikanern,  allmäJilich 
mme?  mehr  deutsche  und  andere  Fabrikanten  an  den  Markt 
lockten,  indem  sie  selbst  auf  Werbereisen  nach  dem  Inland  fuhren, 
und  so  im  wesentlichen  den  Kahm  von  des  Händlers  bestem 
Vbsatzgebiet  abschöpften.  Zum  Teil  ihren  eigenen  Maklern  haben 
es  wohl  die  Händler  zu  „verdanken“,  wenn  heute  des  öfteren 
Fabrikanten  allein  oder  in  Kombination  Einschreibung  vornehmen 
Die  Macht  der  Importeure  blieb  in  dieser  ganzen  Zeit  wohl 
o-leich  stark,  dürfte  sogar  noch"  zugenommen  haben ; da  auch 
fhre  Zahl  bei  der  Konzentrationsbewegung,  die  sich  unter  den 
Sumatraplantagengesellschaften  bemerkbar  macht,  kleiner  ge- 

worden  ist-  , . i ^ i - i_ ..  i 

Wie  anders  erscheint  uns  nun  heute  die  Machtsphare  der 

Makler’  Heute  sind  sie  neben  den  Importeuren  der  stärkste 

Machtiaktor.  Lediglich  vom  Interesse  dieser  beiden  Parteien 

wird  heute  der  Markt  geleitet  und  von  ihnen  der  gmssen 

Zahl  von  Käufern  die  Bedingungen  gewissermassen  diktiert. 
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Wie  oft  wmrden  schon  unter  Händlern  und  labrikauten  — 
letztere  entbehren  wohl  jeglichen  Einflusses  auf  den  Mai  kt 
dem  Wunsche  Ausdruck  verliehen,  man  möge  die  \eiteilung 
der  Anfuhren  und  Einschreibungen  anders  gestalten,  und  nicht 
immer  die  beste  Ware  ausschliesslich  zu  Beginn  der  Kampagne 
bringen;  um  all’  dies  kümmert  sich  aber  der  Makler  und  der 
Importeur  nicht  im  geringsten,  sondern  handelt  nach  seinem 
eigensten  Gutdünken  und  nach  der  Erfahrung,  die  ihm  den  l>esten 

Gewinn  bringt.  « ■ 

Muss  man  sicli  hier  nun  aber  nicht  die  Frage  aufwerlen, 

ob  es  nicht  doch  etwa  möglich  wäre,  die  Verhältnisse  zugunsten 
der  grossen  Abnehjnerschicht  zu  sanieren.'^  Das  einzige  Mittel, 
das  sich  hier  uns  bietet  und  nur  bieten  kann,  wäre  eine  V er- 
einigung  der  Händler  unter  sich  und  von  habrikanten  zwecks 
Mrihrnehmung  und  Geltendmachung  ihrer  Interessen.  Bei  dei 
selbstmörderischen  und  ungesunden  Konkurrenz,  die  al>ei  untei 
diesen  Scharen  von  Käufern  herischt,  erscheint  mii  eine 
einigung  der  Käufersch  ich  teil,  selbst  wenn  dieselbe  nur  auf  die 
am  °Markt  erscheinenden  Händler  sich  lieschränken  sollte,  für 
wenig  wahrscheinlich.  Ganz  ausgeschlossen  dürfte  aber  eine 
diesbezügliche  Interessengemeinschaft  der  Fabrikanten  sein,  da 
diese  ja  sogar  noch  nicht  einmal  in  anderen,  vielleicht  noch 
dringlicheren  Angelegenheiten  erreicht  werden  kann. 

Xach  der  Flöte  der  Makler,  die  am  besten  ülier  die  ^ilarkt- 
und  Bedarfsverhältnisse  orientiert  sind,  und  der  Begleitung  der 
Importeure,  denen  die  direkte  Fühlung  fehlt,  bewegt  sich  heute 
der  Keigeii  des  ^Marktes  und  wird  auch  in  absehbarer  Zeit  nocdi 
im  wesentlichen  von  diesen  lieiden  Faktoren  beherrscht  werden, 
während  eigentümlicherweise  dem  Abnehmerkreis  irgendein 
massgebender  Einfluss  auf  den  Marktverkehr  versagt  bleiben 
wird.  Eine  derartige  Lagerung  der  Machtverhältnisse  dürfte 
l>ei  den  meisten  übrigen  Artikeln  des  M elthandels  wohl  kaum 
zu  finden  sein. 

1).  Kritik  des  Systems  der  Einschreibung. 

AVir  haben  nun  den  ganzen  \ erlauf  des  holländischen  Tabak- 
handels,  die  Einschreibung,  die  verschiedenartigen  ^ Verkaufs- 
möglichkeiten, kennen  gelernt,  und  wollen  nun  das  System  der 
geheimen  Einschreibung  nach  seinen  Vor-  und  Nachteilen  für 
Käufer  und  Verkäufer  noch  etwas  näher  untersuchen. 

Die  amerikanischen  Tabake,  für  welche  Amsterdam  bis  zu 
Beginn  des  19.  Jahrhunderts  der  Weltmarkt  gewesen  war, 
wurden,  wie  auch,  die  später  erscheinenden  Jayatabake,  in 
„Veiling“,  d.  h.  Auktion  in  Holland  verkauft.  Dieses  System 
ist  wohl  schon  seit  mehreren  .Jahrhunderten  in  Anwendung  ge- 
wesen. Ist  doch  Holland  das  erste  und  älteste  Land,  das  ein 
öffentliches  Auktionssystem  erstmals  durchiührte.  Das  ä,l teste 
Dokument  über  eine  öffentliche  Tabakauktion,  das  ich  finden 


konnte,  befindet  sich  im  Besitze  eines  Botterd^er  Herrn,  wovon 
ich  beifoleend  eine  Uebersetzung  anfügen  möchte.  Bs  ist  dies 
ein  historisclier  Druck  aus  dem  Jahre  1803,  der  vielleicht  nur 
ii  engereri  Kreisen  liekannt  sein  dürfte . 

„ln  x\msteixiam,  Anno  1803. 

Hermanns  Engelbertiis  de  Leeuw 

und 

, Hendrik  Karel  van  Lühook 

Makler  (autorisiert  durch  den  Gemeinderat  der  Stadt  Amstei- 
d im;,  als  Beauftragte  ihres  Meisters,  bringen  an  den  Meist- 
bietenden zum  Verkauf : . . , n ^ • 

eine  extraordinäre  fein,  feine  Partie  reite  cabesse  Piortorico 

105  Packen  alten  Ukraine-Blatt-Täbak,  und  zwar  in  Kavelingen 
( loinzelpöstchen),  wie  solche  nummeriert  sein  werden. 

Ort  der  Lagerung  wird  noch  bekannt  gemacht  werden. 

Der  Verkauf  wird  stattfinden  ^ . 

Montag,  den  1.  August  1803,  Nachmittags  1/2O  Lhr  pr^is 
am  Comptoir  von  Bauer  & van  Leeuwen  (m  der  Nes  im  „Brakke 

Wer  näheren  Aufschluss  wünscht,  spreche  mit  ol>en  ge- 
nannten Maklern!“ 

Daraus  ist  zu  ersehen,  dass  damals  schon  ein  \eiling  in 
'L’abaken  im  ,, Brakke  Grond“,  demjenigen  TabaMokal  bis 

7or  einem  Jahrzehnt  noch  der  Verkant  stattfand,  abgehalten 
vurde.  Es  ist  aber  anzunehmen,  dass  das  Auktionsverfahien 
i(hon  viel  früher  in  Gebrauch  war,  nur  fehlen  hierfür  genaue 

QnteHag^r..nde,  ^arum  nach  Einführung  des  Sumatratabaks  von 
1er  Auktion  zur  Einschreibung  übergegangen  wurde,  habe  ich 
Lvereite  früher  zu  erklären  versucht.  Es  ist  mir  aber  nicht  ge- 
lungen, darüber  irgendwelche  tatsächliche  Daten  zu  erhalteii. 

Maf  nimmt  allgemein  an,  da^  das 

sächlich  auf  Betreiben  des  früheren  Direktors  der  Dell  M^t- 
schappii,  P.  W.  JaJinsen,  eingeführt  wuide.  Auf  j^en  Fall 
Meht  aber  fest,  dass  das  neue  Verkaufssystem  lediglich  von  den 
Anbietern  erstrebt  wurde  und  daraus  geht  schon  ^ervoj^  dass 
es  auch  für  den  Verkäufer  grössere  \orteile  hat  als  für  den 

kajm  in  dnr  Einschreibung  mmer  nur  eine 
-chlossene  Partie  verkauft  werden,  währeml  früher  in  der 
liehen  Auktion  die  Partien  in  kleinen  Einzelpostchen,  m so- 
genannten Lots,  d.  h.  in  Einzelsortierunpn  ausgeboten 
Bei  dem  neuen  Systeme  findet  der  Verkäufer  also  gleichze^ 
für  die  geringere  und  schlechtere  ^ are  einen  Abnelmer.  hat 
keine  vfranlSung  mehr,  zu  befürchten,  wie  das  bei  der  Auktion 
sehr  leicht  möglich  ist,  dass  die  geringm-en  Sortierungen  gar 
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keinen  Abnehmer  finden.  Es  ist  selbstverständlich,  dass  der 
Importeur,  wenn  er  die  Partie  nach  gut  und  schlecht  geschieden 
zum  Kauf  anbieten  würde,  für  die  guten  Sortierungen  einen 
o-anz  gewaltig  höheren  Preis  erzielen  könnte,  als  wenn  der  Käuter 
alles  zusammen  nehmen  muss.  Ob  aber  der  G^amtverdienst  bei 
Einzel  verkauf,  wobei  immer  das  Risiko  bleibt,  einige  Sortierungen 
gar  nicht,  mindestens  aber  mit  Verlust  loszubringen,  grösser 
ist  als  bei  geschlossenem  Verkauf  der  Partie,  das  dürfte  doch 
sehr  fraglich  sein.  Es  ist  im  Interesse  des  Importeurs,  die  V are 
möglichst  rasch  rmd  mit  einem  Male  abzusetzen;  er  hat  keine 

Zeit,  sich  mit  dem  Einzelverkauf  abzugeben. 

Immerhin  dürfte  hierin  doch  wohl  kaum  der  tiefere  Grund 
für  den  Lebergang  zum  Einschreibungssystem  zu  suchen  sein, 
denn  die  steigende  Kapitalkraft  im  Tabakhandel  hätte  es  auch 
unter  dem  Auktionssystem  ermöglicht,  nur  geschlossene  Partien 

zum  Kauf  anzubieten. 

Das  Einschreibungssystem  ist  äußerst  raffiniert.  Man  könnte 
bei  oberflächlicher  Betrachtung  vielleicht  zu  der  Ansicht  neigen, 
dass  für  den  Käufer  die  Einschreibung  vielleicht  so^r  vorteil- 
hafter sei  als  eine  Auktion,  in  der  durch  das  öffentliche  Bieten 
der  Anreiz  durch  die  gegenseitige  Konkurrenz  zu  ganz  wider- 
sinnig hohen  Geboten  leicht  gegeben  werden  könnte.  Dem  ist 
aber  nicht  so.  Vielmehr  veranlasst  das  Nichtwissen  der  anderen 
Gebote  und  das  unbegrenzte  Verlangen,  eine  bestimmte  Partie 
Tabak  zu  erhalten,  den  Interessenten,  immer  das  äusserst  Mög- 
liche, ja  fast  Unmögliche  in  seinem  Grebot  zu  tun.  Mer  den 
Tabak  haben  will,  muss  seinen  letzten  Cent  einschreiben,  den 
ihm  seine  Kalkulation  für  den  tVeiterverkauf  (Mer  für  die  Ver- 
arbeitung erlaubt.  Bei  der  Aehnlichkeit  der  Einschreib^g  mit 
unserem  namentlich  von  staatlicher  und  kommunaler  beite  so 
gerne  angewandten  Submissionsverfahren  ist  es  nur  natürlich, 
wenn  auch  hierbei  oft  unglaubliche  Submissionsblüten  erscheinen. 
Die  ganze  Marktstimmung  übt  auf  diese  geheimen  Gebote  einen 
unverkennbaren,  sehr  starken  psychologischen  Reiz  aus. 

Gerade  deswegen,  weil  niemand  des  anderen  Gebote 
kennt,  höchstens  nur  ungefähr  unterrichtet  sein  kann,  erhält 
der  Verkäufer  immer  dep  höchsten  Preis,  den  überhaupt  em 
Reflektant  am  Markt  bezahlen  kann.  Es  mag  Ausnjahmefälle 
o-eben,  wobei  ein  anderer  Verkäufer  vielleicht  auch  noch  emen 
höli  ereil  Preis  eingeschrieben  hätte,  wenn  er  das  Gebot  seines 
Konkurrenten  erfahren  haben  würde,  der  den  Zuschlag  erhielt, 
aber  meist  hat  schon  jeder  Interessent  sein  Möglichs'^  getan. 

Die  Unmöglichkeit,  nach 'Verkündigung  des  akzeptierten  Ge- 
botes noch  ein  höheres  Gebot  abzugejien,  kann  in  gewissem  Sinne 
sowohl  für  Käufer  als  Verkäufer  ein  Nachteil  sein.  Dem  ei- 
folglosen  Einschreiber  bleibt  nur  noch  die  Möglichkeit,  von  dem 
Erstelle!-  der  Partie  zu  kaufen ; er  kann  sein  Einschreibungsgebot 
nicht  mehr  erhöhen,  und  der  Anbieter  darf  kein  höheres  Gebot 
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iQjh.r  armeluueii.  Bisweilen  triflt  es  ja  auch,  zu,  dass  eine  Pai-tie 
m,ch  der  Einschreibung  wieder  g^hlossen  weiterverkault  wird; 

diS  sind  aber  Sei t6nh.eitßf  alle. 

Es  kann  in  der  Einschreibung  sehr  leicht  Vorkommen^  dass 

dis  Gebot,  dem  der  Zuschlag  erteilt  wird,  um  ein  Bedeutendes 
hi  her  ist,  als  das  nächst! olgende  niederere.  Darin  hegt  em 
ff:  oder  Vorteil  für  den  Verkäufer  und  ein  ebenso  grosser  ^aoh- 
ttil  für  den  Käufer.  Wenn  z.  B.  ein  Käufer  auf  eine  i artie 
von  5ÜU  Ballen  im  Durchschnitt  22U  Cs.  jier  V2  Kilo  einschreibt, 
uid  das  nächstfolgende  Gebot  nur  auf  205  Cs.  lautet,  so  hat  er 
nindestens  14,99  Cs.  per  1/2  KÜo  oder  für  die  ganze  Partie  von 
50O  Ballen  — der  Ballen  zu  80  Kilo  — 11200  11.  zu  viel 
bezahlt,  denn  er  hätte  ja  auch  schon  mit  einem  Gebote  von 
2 )6  Cs.,  ja  sogar  schon  mit  205,01  Cs.  den  Zuschlag  erhalten. 
Cft  sind  die  Differenzen  zwischen  den  letzten  Geboten  nwh  viel 
ffföder  oft  aber  kommen  sie  auch  auf  ein  hundertstel  Cs.  nahe. 

Kurz  gesagt:  Der  kaufkräftigste  Kaufliebhaber  hat  für-  sein 
L ebot  keine  Basis  in  den  Geboten  seiner  Konkurrenten,  sondern 
e ■ wird  sein  Gebot  im  allgemeinen  nach  der  M inimalrenta- 
b i 1 i t ä t , die  der  Kauf  für  ihn  überhaupt  haben  kann,  Gemessen 
d . h.  im  allgemeinen  das  am  Markt  denkbar  höchste  Gebot 

abge^mr  mannigfaltigen  Mängel,  die  das  Ein- 

s ’hreibungssystem  namentlich  für  den  Käufer  hat,  ist  es  heute 
lei  dem  grossen  Angebote  und  der  noch  grösseren  Nachfrage 
1 ach  dieser  Phantasieware  doch  vielleicht  das  bestmögliche  Ver- 
1 aufssystem.  Vom  Standpunkte  des  Händlei's  allein  wäre  ja  unter 
I mständen  der  Handverkauf  am  Nachmittage  des  Besichtigungs- 
lages  vorzuziehen,  aber  dagegen  sprechen  so  viele  andere  wichtige 
Gründe,  dass  an  eine  Durchführung  nicht  zu  denken  ist. 

Ausser  bei  Tabak  ist  das  Einschreibungssystem  nur  teim 
Bubber  eingeführt.  Dieser  Artikel  wird  in  genau  derselben  Weise 
1 eim  Importeur  gehandelt,  und  zwar  auf  Andringen  von  n r 
<ssenten,  welche  früher  in  der  Tabakbranche  tätig  waren 

ln  allen  anderen  Artikeln  am  holländischen  Markt,  in  Kakao, 
K:affee,  Chinabast,  Tee  usw.,  ist  das  Auktionssystem  od^  die 
«iffentliche  Versteigerung  noch  üblich.  Jedoch  wird  neuerdings 
iogar  bei  Kaffee  in  Amsterdam  das  Verlangen  nach  Abänderung 
n der  Eichtung  des  Einschreibungssystems  bemerkbar. 
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